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i1 Appels d’offres et ench` eres renvers´ ees
Il peut paraˆ ıtre surprenant de voir associ´ es les termes appels d’offres et ench` eres puisque ces
derni` eres sont conc ¸ues pour trouver la personne qui est prˆ ete ` a payer le plus pour un objet alors
que la proc´ edure d’appels d’offres est conc ¸ue pour trouver le fournisseur qui est prˆ et ` ae x´ ecuter un
contrat au prix le plus bas. Mais ces deux proc´ edures ont en commun la recherche d’un gagnant.
C’est pourquoi il est tr` es facile d’adapter les r` egles d’une ench` ere pour qu’elle recherche le four-
nisseur ´ etant prˆ et ` ae x´ ecuter un contrat au plus bas prix plutˆ ot que de chercher l’acheteur ´ etant prˆ et
` a payer le prix le plus ´ elev´ e. Ce type d’ench` eres est appel´ e ench` eres renvers´ ees.
L’utilisation d’ench` eres renvers´ ees pour proc´ eder aux appels d’offres semblent tout ` a fait na-
turelle. Pourtant ce n’est que r´ ecemment qu’on a assist´ e ` a l’utilisation de telles proc´ edures. Ceci est
dˆ u au fait qu’une ench` ere requiert que les participants r´ eagissent au prix soumis par leurs concur-
rents impliquant, jusqu’` ar ´ ecemment, leur pr´ esence ` a un lieu commun ` a un moment pr´ ecis. Cette
exigence ´ etait tr` es coˆ uteuse ` ar ´ ealiser, ce qui explique l’utilisation massive de la proc´ edure par
enveloppes scell´ ees. Toutefois, avec l’arriv´ ee des nouvelles technologies de l’information, il n’est
plus n´ ecessaire de r´ eunir physiquement les participants ` a une ench` e r ea um ˆ eme endroit. Les coˆ uts
d’organiser une ench` ere s’est donc consid´ erablement r´ eduit et la question d’utiliser une proc´ edure
d’appels d’offres bas´ ee sur une ench` ere renvers´ ee en remplacement de la proc´ edure par enveloppes
scell´ ees se pose donc s´ erieusement.
Dans la section qui suit, nous pr´ esenterons quelques unes des exp´ eriences d’utilisation d’une
ench` ere renvers´ ee aﬁn d’adjuger un contrat. Nous mettrons ensuite en lumi` ere quelques avantages
connus de la proc´ edure bas´ ee sur une ench` ere renvers´ ee.
1.1 Appels d’offres par ench` eres renvers´ ees : faits r´ ecents
Depuis la ﬁn des ann´ ees 90, un certain nombre d’appels d’offres ont ´ et´ er ´ ealis´ es ` a l’aide
d’ench` eres renvers´ ees. Mentionnons, ` a titre illustratif, les quelques exemples suivants tir´ es ` al a
1fois du secteur priv´ e et du secteur public. L’objectif est de montrer que la proc´ edure d’appels d’of-
fres par ench` eres renvers´ ees peut ˆ etre appliqu´ ee ` a de nombreux domaines, et qu’elle devient de
plus en plus int´ eressantes. Mentionnons que chaque fois, les donneurs d’ordres ont observ´ e une
diminution signiﬁcative de leur coˆ ut d’approvisionnement. Nous discuterons plus tard des sources
de ces ´ economies.
SECTEUR PRIVE :
– BP Amoco a entrepris, durant l’ann´ ee 99, un programme pilote en collaboration avec
FreeMarkets. Ce programme pilote concernait l’organisation d’ench` eres renvers´ ees
pour l’adjudication de diff´ erents contrats d’approvisionnement d’un montant approxi-
matiftotalde100millionsde$US.SelonlesestimationsdeBPAmoco,cetteproc´ edure
d’appels d’offres a permis des ´ economies de plus de 16% (FreeMarkets Press Release,
htpp :// www.freemarkets.com/company/ newsitem.asp?NewsID=113).
– Schlumberger a conﬁ´ e ` a Commerce One la mise en oeuvre de deux ench` eres ren-
vers´ ees. Celles-ci ont ´ et´ er ´ ealis´ ees en d´ ecembre 99 et ont conduit W. Lynch, directeur
de l’approvisionnement chez Sclumberger Oilﬁeld Services, ` a la conclusion suivante :
”Having experienced this initial reverse auction, we now see even greater opportu-
nity for additional auctions and cost savings than initially expected”(Commerce One -
Press Release, http ://www. comerceone.com/ news/us/schlumberger2.htm).
– GeneralMotorsad´ evelopp´ eencollaborationavecCommerceOneunsiteWeb,Trade-
Xchange, qui est une place de march´ e ´ electronique. La premi` ere ench` ere renvers´ ee a
´ et´ er ´ ealis´ ee avec succ` es en f´ evrier 2000 et a port´ e sur un montant de 147 millions de
$US (voir http ://www.gmtradexchange.com/ news/ 2000/02/20000214 1.asp pour plus
d’informations).
– Beaulieu of America, le troisi` eme manufacturier de tapis au monde, a choisi la com-
pagnie Procuri pour effectuer sa premi` ere ench` ere renvers´ ee. Celle-ci visait l’adjudi-
cation d’un contrat d’approvisionnement de six mois et a conduit ` a une r´ eduction de
7.5% du coˆ ut d’approvisionnement anticip´ e par Beaulieu (voir le site Web de Procuri ` a
l’adresse http ://www.procuri.com/ headlines/headline003.htm).
– Heinz a utilis´ e, ` al ’aide de FreeMarkets, une ench` ere renvers´ ee pour adjuger un contrat
2de publicit´ e. Cette exp´ erience, tenue en octobre 2000, fut, d’apr` es Heinz, un succ` es
avec une demi-douzaine de participants ,incluant des t´ el´ evisions nationales (voir, pour
plus de d´ etails, http ://www.freemarkets.com/ company/ newsitem.asp? NewsID=174)
SECTEUR PUBLIC
– The Commonwealth of Pennsylvania a conﬁ´ e, durant l’ann´ ee 99, ` a FreeMarkets l’or-
ganisation de trois ench` eres renvers´ ees aﬁn de tester les bienfaits de cette proc´ edure
d’appels d’offres. Ces ench` eres furent un succ` es puisqu’elles permirent des ´ economies
de l’ordre de 7.5% par rapport aux prix d’adjudication historiques (voir les d´ etails et
commentaires ` a http ://www.freemarkets.com/ buying/ public/fm-at-work. asp).
– The Naval Supply Systems Command a conﬁ´ e ` a FreeMarkets l’organisation d’une
ench` ere renvers´ ee pour l’adjudication de composantes de si` ege ´ ejectable. Cette ench` ere
a ´ et´ er´ ealis´ eeenmai2000et,d’apr` esleNavalSupplySystemCommand,des ´ economies
de 28.8% par rapport au prix historique ont ´ et´ e enregistr´ ees (pour plus de pr´ ecisions,
voir http ://www.freemarkets.com/ company/ newsitem.asp?NewsID=92).
– The Defense Finance and Accounting Agency a utilis´ e le programme d’ench` eres ren-
vers´ ees mis en oeuvre par la General Services Administration sur son site Buyers.gov.
Les ench` eres visaient l’achat de mat´ eriels informatiques pour un montant de 7.6 million
de $US et ont ´ et´ e organis´ ees par Afﬁliated Computer Services Inc. au d´ ebut d’octobre
2000. Des ´ economies de 2 million de dollars $US ont ´ et´ e enregistr´ ees (voir l’article ` a
http :// www.buyers.gov/ news20.html).
Ces exemples montrent que l’utilisation d’une proc´ edure d’appels d’offres incorporant une
ench` ere renvers´ ee devient de plus en plus courante tant dans le secteur priv´ e que dans le secteur
public, que l’utilisation d’une telle proc´ edure conduit ` a des ´ economies signiﬁcatives par rapport
au prix d’adjudication ant´ erieur et que ce type de proc´ edure est assez souple pour ˆ etre utilis´ e aussi
bien pour l’achat de produits homog` enes que pour l’adjudication de contrat d’approvisionnement
d’une certaine dur´ ee ou encore, pour l’adjudication de contrats de services.
31.2 Appels d’offres par ench` eres renvers´ ees : sources des ´ economies
Les ´ economies mentionn´ ees dans les exemples de la section pr´ ec´ edente sont calcul´ ees par
rapport au prix d’adjudication historique ou au prix d’adjudication estim´ e. Elles ne font donc in-
tervenir ni les ´ economies r´ ealis´ ees par le donneur d’ordres suite ` al ’informatisation du processus
d’appels d’offres ni les b´ en´ eﬁces, pour le donneur d’ordres, engendr´ es par l’exploitation de pos-
sibles ´ economies d’´ echelle suite ` a un regroupement d’achats. On peut d` es lors se demander d’o` u
proviennent ces ´ economies. En particulier, est-ce que les ´ economies proviennent du fait d’avoir
utiliser des ench` eres renvers´ ees? Si les ench` eres renvers´ ees sont b´ en´ eﬁques pour les donneurs
d’ordre, sont-elles n´ ecessairement n´ efastes pour les fournisseurs? ` A long terme, est-ce que les
´ economies obtenues sont r´ ecurentes ou sont-elles temporaires? Ces deux derni` eres questions, en
particulier, sont importantes et reli´ ees. Si les fournisseurs sont les grands perdants d’un change-
ment en faveur des processus d’ench` eres renvers´ ees, ` a moyen et long terme les ´ economies pour le
donneur d’ordre vont disparaˆ ıtre. Nous devons donc nous en pr´ eoccuper.
Nousavonstouteslesraisonsdepenserquel’utilisationd’ench` eresrenvers´ eesdanslaproc´ edure
d’appels d’offres en lieu et place d’une proc´ edure par enveloppes scell´ ees a un impact sur le com-
portement des participants et indirectement sur le prix d’adjudication. Pour comprendre ceci, com-
parons les strat´ egies de participation dans une et l’autre des proc´ edures.
Dans une ench` ere ferm´ ee, un participant a besoin de deux types d’information pour pr´ eparer
sa soumission. ` A un prix donn´ e, un participant doit ´ evaluer (i) quel est son proﬁts ’il gagne et (ii)
quelle est la probabilit´ e de gagner. Plus la soumission est ´ elev´ ee, plus le proﬁt est ´ elev´ e, mais plus
faible sera la probabilit´ e de gagner. La mise optimale est le r´ esultat d’un arbitrage entre ces deux
aspects du probl` eme. Pour ´ evaluer le proﬁts ’il gagne, le participant doit connaˆ ıtre la difﬁcult´ e
de la tˆ ache, le coˆ ut des ressources qui seront n´ ecessaires et son acc` es ` a ces ressources. Il s’agit
d’informations de nature technique et interne. Pour ´ evaluer la probabilit´ e de gagner, le participant
doit connaˆ ıtre l’´ etat du march´ e et de la concurrence. Il doit savoir qui va miser, ´ eventuellement
quels sont leurs avantages, etc. Il s’agit d’information de nature strat´ egique et externe.
Dans une ench` ere ferm´ ee, les informations de nature strat´ egiques sont importantes et les parti-
cipants sont g´ en´ eralement prˆ ets ` ad ´ epenser des ressources pour acqu´ erir de meilleures informa-
tions. Pour un participant, il s’agit d’´ eviter (i) de perdre parce que l’on a mal ´ evalu´ e la concur-
rence alors que l’on aurait pu prˆ et ` a offrir un meilleur prix, et (ii) de ✭✭ laisser de l’argent sur la
4place✮✮ ,c ’est-` a-dire de miser trop bas, de miser moins que ce qui aurait ´ et´ en ´ ecessaire pour gag-
ner. Id´ ealement, un participant aimerait savoir exactement le montant qu’il a juste besoin de miser
pour gagner. Plus on a d’informations sur l’ensemble des fournisseurs susceptibles de participer
` al ’appel d’offres, sur la mani` ere dont les concurrents mises ainsi que sur le prix de r´ eservation
des diff´ erents participants, plus le fournisseur peut avoir une bonne estimation de sa probabilit´ ed e
gagner en fonction de sa mise et moins il aura de chance de regretter la mise qu’il aura choisie.
Les informations qui permettent d’obtenir une estimation ﬁable de sa probabilit´ e de gagner sont
clairement apport´ ees par l’exp´ erience acquise lors d’appels d’offres ant´ erieurs et par une bonne
connaissance de l’industrie.
Dans une ench` ere ouverte, les participants n’ont plus besoin d’investir des ressources aﬁn
d’acqu´ erir ces informations de nature strat´ egique et externe. Un participant ` a une ench` ere ouverte
n’a plus ` a se demander quelle est sa probabilit´ e de gagner ` a un prix donn´ e puisque cette informa-
tion lui est fournie par le m´ ecanisme. Au fur et ` a mesure que le prix baisse, le participant doit se
demander si les proﬁts ` a ce prix sont sufﬁsamment int´ eressants pour demeurer dans la course. Il
n’est donc plus n´ ecessaire de connaˆ ıtre le nombre de participants, leurs coˆ uts, etc. Ces informa-
tions sont soit explicitement soit implicitement retransmises par le processus de d´ ecouverte des
prix. Dans la mesure o` ul ’ench` ere s’arrˆ ete quand tous sauf un abandonne, le gagnant n’a pas ` a
✭✭ laisser de l’argent sur la table✮✮ et chacun peut saisir une bonne affaire si elle se pr´ esente.
Pour ˆ etre le gagnant, dans une ench` ere renvers´ ee, un participant n’a plus besoin d’anticiper ce
que les autres vont faire puisqu’il lui sufﬁtd er´ eagir aux mises de ses concurrents. Par cons´ equent,
le seul avantage qu’un fournisseur peut avoir sur ces concurrents dans ce type de proc´ edure est un
prix de r´ eservation1 faible.
Ainsi, la principale vertu du processus de d´ ecouverte de prix dans une ench` ere ouverte est l’ef-
ﬁcacit´ e. On dit qu’une ench` ere est efﬁcace si elle alloue le contrat ` a celui qui est le plus dispos´ e ` a
l’obtenir. Dans le cas d’une ench` ere pour un contrat, les ench` eres ouvertes sont g´ en´ eralement efﬁ-
caces.Dansuneench` ereouverte,lesstrat´ egiesdeparticipationsonttr` essimples:ilsufﬁtd’ench´ erir
tant que le prix ` a battre est acceptable. L’ench` ere va s’arrˆ eter lorsque le deuxi` eme meilleur partic-
ipant pr´ ef` ere se retirer. Ici, le prix pay´ e par le gagnant correspond donc, ` a un incr´ ement pr` es, ` al a
1Le prix de r´ eservation d’un fournisseur est le prix minimum auquel ce fournisseur est prˆ et ` ae x ´ ecuter le contrat.
En dessous de ce prix, le fournisseur estime qu’il n’est pas proﬁtable pour lui de r´ ealiser le contrat.
5mise ultime du second meilleur participant. Le gagnant n’a pas ` ar ´ ev´ eler jusqu’o` ui l´ etait prˆ et ` a
aller et ` a ✭✭ laisser de l’argent sur la table✮✮ . La simplicit´ e des strat´ egies permet de limiter les erreurs
strat´ egiques et les tentatives de manipulation du march´ e.
De cette discussion, nous pouvons tirer deux conclusions :
– dans une proc´ edure bas´ ee sur une ench` ere renvers´ ee,unecompagnied´ etientunavantagesur
ses concurrents seulement si elle a un prix de r´ eservation plus bas et c’est cette ﬁrme qui
pourra obtenir le contrat;
– dans une proc´ edure par enveloppes scell´ ees,d’autresfacteurspeuventfavoriserunfournisseur,
une compagnie, mˆ eme efﬁcace, peut ˆ etre d´ esavantag´ ee si elle a accumul´ e peu d’exp´ eriences
` a soumettre des offres lors de sa participation ` a des appels d’offres ant´ erieurs ou si elle a
investit peu de ressources pour connaˆ ıtre les caract´ eristiques du march´ e de l’appel d’offres.2
Les conclusions pr´ ec´ edentes nous offrent un ´ eclairage int´ eressant pour identiﬁer les sources
d’´ economies d´ ecoulant de l’utilisation des ench` eres renvers´ ees.
(i) D’abord, il est plus facile ` a un fournisseur de participer et suivre un plus grand nombre
d’appels d’offres, notamment ceux pour lesquels il a peu d’informations de nature strat´ egique.
Une ench` ere renvers´ ee permet d’´ epargner les coˆ uts d’acqu´ erir de l’information strat´ egique
pour soumettre des offres, et r´ eduit donc les coˆ uts de pr´ eparation des offres. De plus, comme
2En guise d’illustration ` a cette conclusion, il est int´ eressant de citer les r´ eﬂexions d’une dirigeante de Redding
Anthracite Co. qui a particip´ e ` al ’ench` ere renvers´ ee organis´ ee par FreeMarkets en vue d’adjuger 32 contrats d’appro-
visionnement de charbon pour l’´ etat de Pennsylvannie et qui a obtenu un certain nombre de ces contrats :
“There were some bids that we could have potentially got if it hadn’t been bid that way ··· [A sealed
bid] would’ve been one shot and done; everyone submits their ﬁrst and ﬁnal bid. We felt there were
some contracts we should have been able to get [by that method] but didn’t (propos recueillis par Brian
McDonough, Octobre 99, pour le Government Internet Guide).”
Cette responsable semble donc penser que Redding Anthracite Co. aurait pu obtenir des contrats suppl´ ementaires
si la proc´ edure par enveloppes scell´ ees avait ´ et´ e appliqu´ ee. Ceci peut apparaˆ ıtre intrigant puisqu’on ne voit pas, ` a
premi` erevue,commentcettecompagnieauraitpu ˆ etregagnantedansuneproc´ edure ` aenveloppesscell´ eesetnepas ˆ etre
gagnante dans une proc´ edure qui donne la possibilit´ ed er´ epliquer aux offres de ses concurrents. Pourtant, ce sentiment
illustre parfaitement la diff´ erence importante dans les caract´ eristiques propres aux deux proc´ edures mentionn´ ee ci-
dessus. Le sentiment de la responsable de Redding Anthracite Co. peut s’expliquer par le fait que cette compagnie jouit
d’une solide exp´ erience dans les appels d’offres mais ne poss` ede pas, pour certains contrats, un prix de r´ eservation plus
bas que tous ses concurrents. Cette exp´ erience dans les soumission peut lui procurer un avantage sufﬁsant pour obtenir
certains contrats dans une proc´ edure par enveloppes scell´ ees mais ne lui est d’aucun secours dans une proc´ edure bas´ ee
sur une ench` ere renvers´ ee. Il s’ensuit, ´ evidemment, que le prix auquel Redding Anthracite Co. aurait obtenu le contrat
dans une proc´ edure par enveloppes scell´ ees est sup´ erieur au prix d’adjudication de l’ench` ere renvers´ ee, sinon cette
compagnie aurait pu surench´ erir dans l’ench` ere renvers´ ee et ainsi obtenir le contrat.
6le processus d’ench` eres renvers´ ees g´ en` ere au fur et ` a mesure de l’information aux participants
ceux-ci peuvent rapidement identiﬁer les appels d’offres int´ eressants et s’y concentrer.
Pour le donneur d’ordre, ceci se traduira par un plus grand nombre de fournisseurs partici-
pant ` al ’appel d’offres et une concurrence accrue entre les participants puisque cette concurrence
reposera uniquement sur les prix de r´ eservation.
(ii)Lesench` eresouvertesrenvers´ eesg´ en` erentdesgainsd’efﬁcacit´ e.Lem´ ecanismeded´ ecouverte
des prix permet d’une part aux participants d’identiﬁer les appels d’offres pour lesquels ils ont un
avantage de coˆ ut, et d’autre part de s´ electionner parmi ceux qui participent ` a un appel d’offres celui
ayant le plus bas prix de r´ eservation. Les gains d’efﬁcacit´ e permet d’augmenter le surplus total ` a
partager entre les donneurs d’ordre et les fournisseurs.
Pour le donneur d’ordre, l’augmentation du nombre de fournisseurs participant ` al ’appel d’of-
fres et les gains d’efﬁcacit´ e expliquent pourquoi l’utilisation des ench` eres renvers´ ees entraˆ ıne une
baisse dans le prix d’adjudication. Le lecteur trouvera, en appendice, les statistiques recueillies
par FreeMarkets qui illustrent la baisse dans le prix d’adjudication obtenue dans diff´ erents secteurs
d’activit´ es.
Paradoxalement, le b´ en´ eﬁce pour le donneur d’ordre vient du fait que les ench` eres renvers´ ees
sont fondamentalement int´ eressantes pour les fournisseurs, entraˆ ınant une plus grand concurrence
sur le march´ e. Pour les fournisseurs, l’impact d’adopter les ench` eres renvers´ ees plutˆ ot que les ap-
pels d’offres par enveloppes scell´ ees est ambigu. Pour les entreprises efﬁcaces dont les coˆ uts sont
bas (ou les ratios qualit´ e/coˆ ut sont ´ elev´ es), l’augmentation de l’acc` es ` a un plus large ´ eventail de
contrats, la r´ eduction de l’incertitude quant ` a la concurrence et la capacit´ e de ne pas laisser de l’ar-
gent sur la table sont payant. Les entreprises moins efﬁcaces qui proﬁtent du fait que le m´ ecanisme
d’appels d’offres est moins efﬁcace et ferm´ e ont ´ evidemment plus ` a perdre de l’introduction des
ench` eres renvers´ ees.
Ultimement, il faut retenir que la concurrence accrue entre les participants ` a un appel d’of-
fres est saine en ce sens qu’elle ne conduit pas les fournisseurs ` a soumettre des offres inf´ erieures
` a leur prix de r´ eservation. De plus, comme les ench` eres renvers´ ees assurent que les contrats sont
adjug´ es au fournisseur ayant les prix de r´ eservation les plus bas, l’utilisation d’ench` eres renvers´ ees
incite fortement les fournisseurs ` ad e v e n i re f ﬁcaces et ` ar ´ eduire leurs coˆ uts. Il est, par ailleurs,
possible d’´ etablir th´ eoriquement que ces incitations sont sup´ erieures ` a celles induites par une
7proc´ edure d’appels d’offres par enveloppes scell´ ees. En cons´ equence, les b´ en´ eﬁces de l’utilisa-
tion d’ench` eres renvers´ ees par rapport ` a l’utilisation d’enveloppes scell´ ees grandiront dans le
temps puisque les fournisseurs r´ eagiront ` a cette nouvelle proc´ edure par une recherche constante
` ar´ eduire leurs coˆ uts.
En conclusion, nous croyons que les donneurs d’ordres et les entrepreneurs dynamiques
et performants ont int´ erˆ et ` a adopter les ench` eres ouvertes renvers´ ees.
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92 Ench` ere cadenc´ ee pour des contrats simples
Nous consid´ ererons, dans un premier temps, les appels d’offres concernant les contrats simples,
c’est-` a-dire, les appels d’offres dans lesquels la meilleure des offres soumises par les fournisseurs
est celle qui pr´ esente le plus bas prix. Pour ce type d’appels d’offres, nous allons d´ ecrire et discuter
certaines particularit´ es d’une proc´ edure bas´ ee sur une ✭✭ ench` ere cadenc´ ee ✮✮ .
2.1 Description
Une ench` ere cadenc´ ee est une forme particuli` ere d’ench` ere renvers´ ee. Ainsi, contrairement ` al a
proc´ edure d’appels d’offres par enveloppes scell´ ees, une proc´ edure bas´ ee sur une ench` ere cadenc´ ee
permet ` a un fournisseur de r´ eagir aux mises de ses concurrents en soumettant une nouvelle mise.
Cette proc´ edure dynamique comporte trois ´ etapes :
Initialisation : Cette premi` ere ´ etape permet d’amorcer le processus dynamique en d´ eterminant
un prix de d´ epart. En fait, dans cette ´ etape, tout se passe comme dans un appel d’offres par
enveloppes scell´ ees sauf que le contrat n’est pas adjug´ e ` al aﬁn de cette ´ etape.
Comp´ etition : Cette ´ etape organise la comp´ etition entre les fournisseurs. Elle consiste en plu-
sieurs rondes. Au d´ ebut de chaque ronde, les fournisseurs sont inform´ es des mises de leurs
concurrents lors de la ronde pr´ ec´ edente et peuvent ensuite r´ eagir ` a ces informations en
soumettant une nouvelle mise.
Adjudication : Unefoisl’´ etapedecomp´ etitiontermin´ ee,lesinformationsobtenuessontutilis´ ees
pour d´ eterminer le fournisseur ` a qui le contrat sera adjug´ e et le prix auquel le contrat sera
ex´ ecut´ e.
Nous allons consacrer cette section ` a une description d´ etaill´ ee de ces trois ´ etapes. Avant de com-
mencer, notons que cette proc´ edure d’appels d’offres comporte trois types de participants, ` a savoir,
les fournisseurs, l’annonceur de l’appel d’offres (le donneur d’ordre), et l’encanteur. Ce dernier
10participant est charg´ ed ’ex´ ecuter les r` egles pr´ evues dans la proc´ edure.
2.1.1 Initialisation
Cette ´ etape commence par la publication de l’appel d’offres. Ayant pris connaissance de cet
appel d’offres, les fournisseurs r´ eagissent en soumettant une offre qui contient
– les informations et documents requis dans l’appel d’offres,
– un prix (de d´ epart) propos´ e.
L’annonceur de l’appel d’offre examine l’ensemble des offres soumises et d´ etermine celles qui
sont conformes et admissibles et celles qui ne le sont pas. Seuls les fournisseurs ayant soumis une
offre conforme et admissible auront le droit de soumettre une mise durant la ronde initiale de la
deuxi` eme ´ etape. Un fournisseur dont l’offre n’est pas conforme ou admissible est donc exclu du
d´ eroulement de l’ench` ere cadenc´ ee.
L’encanteur classe ensuite par ordre croissant les prix de d´ epart propos´ es faisant partie d’une
offre admissible et conforme. Le prix de d´ epart, qui servira ` a amorcer le processus de descente
du prix de la deuxi` eme ´ etape, est le deuxi` eme plus bas prix propos´ e dans une offre conforme et
admissible,c ’est-` a-dire, le prix se trouvant ` a la deuxi` eme place dans le classement des prix de
d´ epart propos´ es effectu´ e par l’annonceur.
2.1.2 Comp´ etition
L’´ etape de comp´ etition entre les fournisseurs ayant soumis des offres admissibles et conformes
se d´ eroule en plusieurs rondes. ` A la premi` ere ronde, les fournisseurs rec ¸oivent deux informations,
` a savoir,
– le nombre de fournisseurs ayant soumis une offre admissible et conforme;
– le prix de d´ epart (d´ etermin´ e ` al ’´ etape pr´ ec´ edente).
Face ` a ces informations, les fournisseurs doivent soumettre une mise. Une mise consiste soit ` a
accepter le prix propos´ e soit ` a soumettre une offre de prix ﬁnale. Pour ˆ etre valide, une offre de
prix ﬁnale soumise par un fournisseur ` a la premi` ere ronde doit ˆ etre inf´ erieure ou ´ egale au prix de
d´ epart propos´ e de ce fournisseur et sup´ erieure au prix de d´ epart. Notons qu’aucune offre de prix
ﬁnale n’est disponible pour les fournisseurs dont le prix de d´ epart propos´ e inclus dans leur offre
est inf´ erieur ou ´ egal au prix de d´ epart. Autrement dit, les fournisseurs qui ont soumis un prix de
11d´ epart propos´ e inf´ erieur ou ´ egal au prix de d´ epart n’ont pas d’autre choix que d’accepter ce prix
de d´ epart ` a la premi` ere ronde. Par ailleurs, les fournisseurs disposent d’un maximum de t minutes
pour soumettre leur mise et la ronde se termine d` es que toutes les mises sont rec ¸ues 1.L ad u r´ ee de
la p´ eriode durant laquelle une mise doit ˆ etre soumise, t, se situe typiquement entre 1 et 2 minutes.
Les fournisseurs actifs ` a la ronde suivante sont ceux qui ont accept´ e le prix de la ronde
pr´ ec´ edente. Seuls les fournisseurs actifs au d´ ebut d’une ronde peuvent soumettre une mise du-
rant cette ronde. Ceci implique imm´ ediatement que l’offre de prix soumise par un fournisseur est
ﬁnale dans le sens o` u cette offre de prix constitue la derni` ere mise de ce fournisseur.
Les fournisseurs actifs ` a la deuxi` eme ronde, ou ` a une ronde ult´ erieure, rec ¸oivent les deux in-
formations suivantes :
– le nombre de fournisseurs actifs ` a cette ronde,
– le prix propos´ e ` a cette ronde.
Le prix propos´ e ` a une ronde est le prix propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente diminu´ ed ’un d´ ecr´ ement,
∆.C ed´ ecr´ ement est un pourcentage du prix de d´ epart, pourcentage qui se situe typiquement entre
1% et 5%.
Face ` a ces informations, les fournisseurs actifs soumettent une mise qui, comme ` a la premi` ere
ronde, consiste soit ` a accepter le prix propos´ e soit ` a soumettre une offre de prix ﬁnale. Pour ˆ etre
valide, une offre de prix ﬁnale, soumise ` a la deuxi` eme ronde ou ` a une ronde subs´ equente, doit
ˆ etre sup´ erieure au prix propos´ e ` a cette ronde et inf´ erieure ou ´ egale au prix propos´ e ` a la ronde
pr´ ec´ edente.
Durant l’´ etape de comp´ etition, le prix propos´ e aux fournisseurs actifs diminue donc de ronde
en ronde. Ce processus de diminution du prix contiunuera tant qu’au moins deux fournisseurs se
font concurrence, c’est-` a-dire, tant que le prix propos´ e est accept´ e par au moins deux fournisseurs.
Ceci d´ eﬁnit implicitement la r` egle d’arrˆ et de l’´ etape comp´ etitive qui sp´ eciﬁe que cette ´ etape prend
ﬁn lorsque le prix propos´ en ’est accept´ e par personne ou lorsque le prix propos´ en ’est plus accept´ e
que par un seul fournisseur.
1Si, ` al aﬁnd ’une ronde, aucune mise n’est rec ¸ue de la part d’un fournisseur actif ` a cette ronde, alors l’ench` ere
est suspendue pendant le temps n´ ecessaire pour prendre contact avec ce fournisseur et v´ eriﬁer avec lui la raison
pour laquelle aucune mise n’a ´ et´ e rec ¸ue de sa part. Si des probl` emes techniques sont d´ ecouverts, l’encanteur supend
l’ench` ere le temps qu’il faut pour leur trouver une solution. L’encanteur reste en communication avec le fournisseur
et lui demande de transmettre sa mise pour la ronde. Si, de nouveau, aucune mise n’est rec ¸ue, alors ce fournisseur est
consid´ er´ e inactif lors des rondes subs´ equentes.
122.1.3 Adjudication
Lorsque l’´ etape de comp´ etition se termine, on observe une des deux situations suivantes :
– lors de la derni` ere ronde, le prix propos´ ea´ et´ e accept´ e par un seul fournisseur et au moins
une offre de prix ﬁnale a ´ et´ e soumise;
– tous les fournisseurs actifs ` a la derni` ere ronde ont soumis une offre de prix ﬁnale.
Dans le premier cas, le contrat est adjug´ e au fournisseur qui a accept´ e le prix propos´ ee tl e
prix d’adjudication est la plus basse offre de prix diminu´ ee d’un montant symbolique   d´ eﬁni par
l’annonceur dans son appel d’offres.
Dans le second cas, le contrat est adjug´ e au fournisseur qui a soumis l’offre de prix la plus
basse et le prix d’adjudication est la deuxi` eme plus basse offre de prix diminu´ ee du montant  2.
2.2 Particularit´ es de l’ench` ere cadenc´ ee
` A notre connaissance, les ench` eres renvers´ ees r´ ealis´ ees par les diff´ erentes compagnies priv´ ees
utilisent une proc´ edure o` u les participants soumettent un prix en r´ eponse ` a la publication d’un
prix ` a battre et l’ench` ere s’arrˆ ete lorsqu’il n’y a plus aucun prix soumis durant un laps de temps
d´ etermin´ ed ’avance. Le fournisseur gagnant dans ce type d’ench` ere est celui qui a soumis le prix
le plus bas et ce plus bas prix est le prix d’adjudication. L’ench` ere cadenc´ ee que nous proposons
diff` ere donc de la proc´ edure usuellement adopt´ ee par deux caract´ eristiques, ` a savoir :
– une mise pour un participant n’est pas un prix sauf lorsque ce participant souhaite faire une
derni` ere mise;
– le prix d’adjudication n’est pas l’offre de prix du fournisseur gagnant mais bien le prix qui
est n´ ecessaire au fournisseur gagnant pour battre les offres de tous ses concurrents.
Avant de consid´ erer des situations plus complexes, nous allons prendre le temps d’examiner ces
diff´ erences.
2.2.1 Informations transmises aux fournisseurs et mises des participants
Dans l’ench` ere cadenc´ ee, ` a chaque ronde les fournisseurs actifs rec ¸oivent deux informations, ` a
savoir, le prix propos´ e et le nombre de fournisseurs actifs, c’est-` a-dire, le nombre de fournisseurs
2Lorsqu’il y a plusieurs offre de prix ﬁnales ´ egales ` al ’offre la plus basse, le fournisseur gagnant est tir´ e au hasard
parmi les fournisseurs ayant soumis ces offres et le prix d’adjudication est ´ egal ` al ’offre la plus basse.
13ayant accept´ es le prix propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente. Le prix propos´ e correspond bien ´ evidemment
au prix ` a battre dans une proc´ edure usuelle. La premi` ere observation que l’on se doit de faire,
est que dans l’ench` ere cadenc´ ee, les fournisseurs disposent de plus d’informations que dans une
proc´ edure usuelle puisque, dans l’ench` ere cadenc´ ee, les fournisseurs prennent connaissance du
nombre de fournisseurs encore actifs. Notons imm´ ediatement qu’une telle information n’est pas
disponible dans une proc´ edure usuelle : la seule information disponible durant le d´ eroulement de
l’ench` ere est qu’au moins un fournisseur, celui qui soumet un prix, est prˆ et ` ae x ´ ecuter le contrat
` a ce prix mais on ne peut pas savoir si beaucoup ou peu de fournisseurs estiment proﬁtable de
r´ ealiser le contrat ` a ce prix.
En quoi cette information peut-elle ˆ etre utile ` a un fournisseur? Dans un environnement o` u
chaque fournisseur connaˆ ıt exactement son coˆ ut de r´ ealiser le contrat, savoir combien de four-
nisseurs sont int´ eress´ es ` ar ´ ealiser le contrat ` a un certain prix n’a ´ evidemment aucune utilit´ e. Par
contre, lorsque les fournisseurs n’ont qu’une estimation plus ou moins pr´ ecise du coˆ ut d’ex´ ecuter
le contrat, savoir que peu de fournisseurs sont prˆ ets ` ar´ ealiser le contrat ` a un certain prix indique ` a
un fournisseur qu’il est peut-ˆ etre excessivement optimiste et qu’il y a peut-ˆ etre lieu de faire preuve
de plus de prudence dans son ´ evaluation de son prix de r´ eservation. Dans ce contexte donc, l’in-
formation sur le nombre de fournisseurs actifs permet aux fournisseurs de temp´ erer soit un exc` es
d’optimisme soit un exc` es de pessimisme. Ceci permet, dans une certaine mesure, d’´ eviter les
probl` emes li´ es aux d´ epassements de budget qui surgissent suite ` a une estimation trop optimiste des
coˆ uts de r´ ealisation.
L’information sur le nombre de fournisseurs qui sont prˆ ets ` ae x´ ecuter le contrat ` a un certain prix
est recueillie grˆ ace ` a la forme des mises des participants. Dans l’ench` ere cadenc´ ee, pour pouvoir
demeurer actif, les fournisseurs doivent signaler qu’ils sont prˆ ets ` ae x´ ecuter le contrat au prix pro-
pos´ e. L’encanteur rec ¸oit donc une mise de la part de chaque fournisseur actif. Incidemment, cette
carcat´ eristique permet ` al ’encanteur de v´ eriﬁer durant tout le d´ eroulement de l’ench` ere qu’aucun
des fournisseurs n’´ eprouve des probl` emes techniques. Par ailleurs, le rythme de descente du prix
est contrˆ ol´ e par l’annonceur de l’appel d’offres. De ce fait, les param` etres de l’ench` ere cadenc´ ee
peuvent ˆ etre ajust´ es aux besoins sp´ eciﬁques de l’appel d’offfres : un petit d´ ecr´ ement, par exem-
ple, permet de g´ en´ erer plus d’informations pour les participants mais risque d’allonger la dur´ ee de
l’ench` ere. L’ench` ere cadenc´ ee est donc excessivement ﬂexible.
142.2.2 Prix d’adjudication
Dans la forme d’ench` ere renvers´ ee usuelle, la prix d’adjudication est simplement le prix soumis
par le fournisseur gagnant. Dans l’ench` ere cadenc´ ee, le prix d’adjudication est le prix le plus
´ elev´ e qui permet au fournisseur gagnant de battre les offres soumises par ses concurrents. En fait,
contrairement ` ac eq u ’on pourrait penser ` a priori, on peut montrer que ces deux syst` emes donnent
le mˆ eme prix d’adjudication. Illustrons imm´ ediatement cette conclusion ` al ’aide d’un exemple :
Supposons que deux fournisseurs soient en comp´ etition pour obtenir un contrat. Le
prix de r´ eservation du fournisseur 1, c’est-` a-dire, le plus bas prix auquel le fournis-
seur 1 est prˆ et ` ar ´ ealiser le contrat est de 100$ tandis que le prix de r´ eservation du
fournisseur 2 est ´ egal ` a 110$.
Dans l’ench` ere usuelle, les fournisseurs vont soumettre sucessivement des prix de plus en plus
bas. ´ Evidemment, le dernier prix qui sera soumis par le fournisseur 2 sera ´ egal ` a 110$. Face ` a
ce prix ` a battre, le fournisseur 1 r´ eagira en soumettant 110$ moins un montant minimal  . Il rem-
portera donc l’ench` ere ` a ce prix. Le prix d’adjudication sera donc ´ egal ` a 110$ moins  ,c ’est-` a-dire,
au plus bas prix auquel le fournisseur 2 est prˆ et ` ar´ ealiser le contrat diminu´ ed ’un montant  .
Supposons que ces deux fournisseurs participent ` a une ench` ere cadenc´ ee. Pour montrer que
le prix d’adjudication dans l’ench` ere cadenc´ ee sera lui aussi ´ egal ` a 110$ diminu´ e du montant
symbolique  , nous commencerons par ´ etablir que, lorsque le prix propos´ e devient inf´ erieur au
prix de r´ eservation, la meilleure d´ ecision pour un fournisseur est de soumettre une offre de prix
ﬁnale ´ egale ` a son prix de r´ eservation et cela quelle que soit la d´ ecision prise par son concurrent.
Consid´ erons la situation o` u, par exemple, le prix propos´ e devient ´ egal ` a 105$. Si face ` a ce prix
propos´ e, le fournisseur 2 soumet une offre de prix ﬁnale ´ egale ` a son prix de r´ eservation, 110$,
celui-ci obtiendra le contrat si le fournisseur 1 soumet une offre de prix ﬁnale sup´ erieure ` a 110$
et n’obtiendra pas le contrat si le fournisseur soumet une offre de prix ﬁnal inf´ erieure ` a 110$ ou
accepte le prix propos´ e. Le fournisseur 2 pourrait-il faire mieux en d´ ecidant de soumettre une
offre de prix ﬁnale ´ egale ` a sup´ erieure ` a son prix de r´ eservation, 111$ par exemple? La r´ eponse est
n´ egative. En effet, d’une part, la seule diff´ erence entre les deux strat´ egies est que la deuxi` eme fait
prendre le risque au fournisseur 2 de ne pas obtenir le contrat lorsque le fournisseur 1 soumet une
offre de prix ﬁnale se situant entre 111$ et 110$. D’autre part, avec les r` egles d’adjudication, dans
15une telle situation, le prix d’adjudication sera ´ egal ` al ’offre de prix du fournisseur 1 (diminu´ ed ’un
montant symbolique) qui est, dans ce cas de ﬁgure, sup´ erieur au prix de r´ eserve du fournisseur 2.
En soumettant une offre de prix ﬁnale sup´ erieure ` a son prix de r´ eservation, le fournisseur prend
donc le risque de ne pas obtenir le contrat ` a un prix d’adjudication sup´ erieur (ou ´ egal) ` a son prix
de r´ eservation.
Face ` a un prix propos´ e inf´ erieur ` a son prix de r´ eservation, le fournisseur 2 pourrait ˆ etre tent´ e
de soumettre une offre de prix ﬁnale inf´ erieure ` a son prix de r´ eservation. Comme dans l’exemple
pr´ ec´ edent, supposons que le prix propos´ ee s t´ egal ` a 105$. Si le fournisseur 2 soumet une offre
de prix ﬁnale ´ egale ` a 107$, par exemple, il pourra obtenir le contrat lorsque l’offre de prix du
fournisseur 1 est inf´ erieure ` a 110$ mais sup´ erieure ` a 107$ alors qu’avec une offre de prix de 110$
il n’obtient le contrat que si l’offre de prix du fournisseur 1 est sup´ erieure ` a 110$. Mais dans
l’´ eventualit´ eo ` u il obtient le contrat lorsque l’offre de prix du fournisseur 1 est inf´ erieure ` a 110$,
le prix d’adjudication sera lui aussi inf´ erieur ` a son prix de r´ eservation. Autrement dit, soumettre
une offre de prix inf´ erieure ` a son prix de r´ eservation ne conduit qu’` a prendre le risque dd’obtenir
le contrat alors qu’on ne voudrait pas le r´ ealiser puisque le prix d’adjudication est inf´ erieur ` a son
prix de r´ eservation.
Notons aussi qu’en raisonnant de la mˆ eme mani` ere, il est facile de s’apercevoir que, tant que le
prix propos´ e est sup´ erieur au prix d’adjudication d’un fournisseur, la meilleure d´ ecision pour ce
fournisseur est d’accepter le prix propos´ e et cela peu importe la d´ ecision prise par ses concurrents.
Ces deux observations conduisent naturellement ` a la conclusion que le prix d’adjudication
dans une ench` ere cadenc´ ee est ´ egal au deuxi` eme plus bas prix de r´ eservation (diminu´ e du montant
symbolique  ). En effet, les fournissuers avec les deux plus bas prix de r´ eservation accepteront le
prix propos´ e jusqu’` a ce que celui-ci devienne inf´ erieur au deuxi` eme plus bas prix de r´ eservation.
Le fournisseur pour le quel le prix propos´ e est devenu inf´ erieur ` a son prix de r´ eservation d´ ecidera
alors de soumettre une offre de prix ﬁnale ´ egale ` a son prix de r´ eservation tandis que le fournisseur
avec le prix de r´ eservation le plus bas acceptera le prix propos´ e si celui-ci est sup´ erieur ` a son prix
de r´ eservation et, dans le cas contraire, soumettra lui aussi une offre de prix ´ egale ` a son prix de
r´ eservation.
163 Ench` ere cadenc´ ee avec notes de qualit´ e
L’´ evaluation d’une offre d’un fournisseur par le donneur d’ordre repose bien souvent sur plu-
sieurs dimensions dont, bien ´ evidemment, l’offre de prix mais aussi des caract´ eristiques tech-
niques propres ` al ’offre. Ceci se reﬂ` ete dans le Nouveau R` eglement du gouvernement du Qu´ ebec
qui pr´ evoit une ´ evaluation des offres de services bas´ ee sur un volet qualit´ e et sur un volet prix.
Nous allons pr´ esenter dans un premier temps la m´ ethode d’´ evaluation spr´ eciﬁ´ ee dans le Nouveau
R` eglement pour, ensuite, d´ ecrire une ench` ere cadenc´ ee qui permet de susciter la meilleure offre de
services.
3.1 ´ Evaluation des offres de services selon le Nouveau R` eglement du gou-
vernement du Qu´ ebec
Avant d’entreprendre la description de l’ench` ere cadenc´ ee qui permet de tenir compte de la
m´ ethode d’´ evaluation des offres telle qu’elle est pr´ evue dans le Nouveau R` eglement du gouverne-
ment du Qu´ ebec, il est bon de reprendre les grandes lignes de cette m´ ethode.
Uneoffredeservicesd’unfournisseurcomprenddeuxvoletsquisont ´ evalu´ esind´ ependamment.
Tout d’abord, une offre de services contient un volet qualit´ e qui est ´ evalu´ e par un comit´ e. Ce comit´ e
octroie une note pour le volet qualit´ e ` a chaque offre de services1 en fonction de crit` eres ayant ´ et´ e
pr´ ecis´ es dans l’appel d’offres. La note pour le volet qualit´ e maximale est de 100 points. Toute offre
de services qui n’obtient pas 60 points est automatiquement rejet´ ee sans que le comit´ e ne prenne
connaissance de l’offre de prix incluse dans cette offre. La s´ election en fonction de la note pour le
volet qualit´ e est cependant plus exigeante que l’imposition d’une note minimale. En effet, en vertu
de l’article 78, seules les offres de services d´ eclar´ ees acceptables se verront octroyer une note pour
le volet prix. En application de l’article 77, une offre de service est consid´ er´ ee acceptable si :
1Pour ˆ etre tout ` a fait pr´ ecis, il faudrait parler ici des offres de services ayant ´ et´ e jug´ ees admissibles et conformes.
17– soit au moins trois offres de services ont obtenu une note pour le volet qualit´ es u p´ erieure ou
´ egale ` a 70 points et elle obtient une note pour le volet qualit´ e parmi les cinq meilleures notes
de qualit´ e sup´ erieures ou ´ egales ` a 70 points;
– soit moins de trois offres ont obtenu une note pour le volet qualit´ e sup´ erieure ou ´ egale
` a 70 points et elle obtient une note de qualit´ e parmi les cinq meilleures notes de qualit´ e
sup´ erieures ou ´ egales ` a 60 points.
Pour les offres de services non acceptables, le comit´ e retourne les offres de prix ` a leurs fournisseurs
sans en prendre connaissance. Par contre, chaque offre de services acceptable rec ¸oit une note pour
le volet prix. Celle-ci est d´ etermin´ ee en vertu de l’article 78 du Nouveau R` eglement. Tout d’abord,
l’offre de services dont l’offre de prix est la plus basse rec ¸oit une note pour le volet prix ´ egale ` a 100
points. Ensuite, la note pour le volet prix obtenue par une autre offre de service acceptable est ´ egale
` a 100 points diminu´ ed ’un nombre de points correspondant au pourcentage d’´ ecart entre l’offre de
prix incluse dans cette offre de services et le prix de la plus basse offre jusqu’` a concurrence de 10
points; l’offre de services dont l’offre de prix d´ epasse l’offre la plus basse par plus de 10 points
est ´ elimin´ ee.
La note globale d’une offre de services acceptable et qui n’a pas ´ et´ e ´ elimin´ ee sur la base de son
offre de prix est simplement la somme de sa note pour le volet qualit´ e et de sa note pour le volet
prix.
3.2 Description de l’ench` ere cadenc´ ee avec notes de qualit´ e
La base de la proc´ edure d’appels d’offres propos´ ee est une ench` ere cadenc´ ee. Cette proc´ edure
comportera donc les mˆ emes ´ etapes que la proc´ edure pour contrats simples d´ ecrite ` a la section
pr´ ec´ edente, ` a savoir, une ´ etape d’initialisation du processus dynamique, une ´ etape de comp´ etition
entre les diff´ erents fournisseurs et une ´ etape d’adjudication.
3.2.1 Initialisation
Cette ´ etape d´ ebute avec la publication de l’appel d’offres par l’annonceur. Les fournisseurs
r´ eagissent en soumettant une offre qui contient :
– les informations qui d´ ecrivent le produit ou service propos´ e;
– un prix de d´ epart propos´ e.
18L’annonceur de l’appel d’offres examine les offres et attribue ` a chacune d’entre elles une note
pour le volet qualit´ e. En application de l’article 77 du Nouveau R` eglement, l’annonceur d´ etermine
les offres qui sont acceptables et celles qui ne le sont pas. Tout fournisseur ayant soumis une offre
non acceptable est exclu du d´ eroulement de l’ench` ere.
L’encanteur d´ etermine ensuite le deuxi` eme plus bas prix de d´ epart propos´ e. Celui-ci est le prix
qui se trouve ` a la deuxi` eme place dans le classement en ordre croissant des prix de d´ epart propos´ es
soumis dans des offres jug´ ees acceptables.
Cette op´ eration conclut l’´ etape d’initialisation. Avant de passer ` al ’´ etape de comp´ etition, nous
allons introduire directement un exemple qui nous servira ` a illustrer les principes de base de la
proc´ edure. Dans cet exemple, seuls quatre fournisseurs ont soumis une offre jug´ ee acceptable par
le comit´ e. Les notes pour le volet qualit´ e obtenues par les offres acceptables ainsi que les prix de
d´ epart propos´ es contenus dans ces offres acceptables sont donn´ ees dans le tableau suivant :
EXEMPLE Fournisseurs
1 2 3 4
Initialisation note de qualit´ e 60 65 70 75
prix de d´ epart propos´ e 115 95 100 135
Tableau 1 : ´ Etape d’initialisation
Le deuxi` eme plus bas prix de d´ epart propos´ e dans cet exemple est donc ´ egal ` a 100$.
3.2.2 Comp´ etition
Les fournisseurs ayant soumis une offre jug´ ee acceptable ont l’opportunit´ e de se concurrencer
` al ’int´ erieur d’une proc´ edure tr` es similaire ` a celle utilis´ ee pour l’adjudication de contrats simples.
Cette comp´ etition entre les fournisseurs se d´ eroule, en effet, en plusieurs rondes successives. ` A
chaque ronde, un certain nombre de fournisseurs sont d´ eclar´ es actifs et chacun de ces fournisseurs
actifs rec ¸oit les informations suivantes :
– le nombre de fournisseurs actifs ` a cette ronde,
– un prix propos´ e.
Face ` a ces informations, un fournisseur r´ eagit en soumettant une mise qui consiste soit ` a accepter
le prix propos´ e soit ` a soumettre une offre de prix ﬁnale. Les fournisseurs actifs ` a une ronde donn´ ee
sont ceux qui ont accept´ e le prix qui leur a ´ et´ e propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente. ` Al ap r e m i` ere ronde,
19tous les fournisseurs ayant soumis une offre de services jug´ ee acceptable sont d´ eclar´ es actifs. Les
autres fournisseurs sont d´ eclar´ es inactifs et ne participent plus ` a la suite de l’ench` ere. Cette r` egle
d’activit´ e implique que si un fournisseur soumet une offre de prix ﬁnale, alors celle-ci sera la
derni` ere mise de ce fournisseur puisque, suite ` a cette mise, celui-ci sera consid´ er´ e inactif lors des
rondes ult´ erieures et ne pourra donc plus miser dans la suite de l’ench` ere. Notons imm´ ediatement
que certaines restrictions sont impos´ ees pour qu’une offre de prix ﬁnale soit valide. Par exemple,
pour ˆ etre valide, une offre de prix ﬁnale soumise par un fournisseur ` a une ronde donn´ ee doit ˆ etre
sup´ erieure au prix qui est propos´ e ` a ce fournisseur ` a la ronde consid´ er´ ee. D’autres restrictions
seront pr´ ecis´ ees ult´ erieurement. Pr´ ecisons ﬁnalement que les fournisseurs disposent d’un maxi-
mum de t minutes pour soumettre leur mise2,a v e ct se situant typiquement entre 1 et 2 minutes.
Une ronde se termine d` es que l’o nar e c ¸ul ’ensemble des mises.
Cette proc´ edure est donc tr` es semblable ` al ’ench` ere cadenc´ ee pour contrats simples. Ces deux
proc´ edures se diff´ erencient cependant sur un point tr` es important, ` a savoir, le prix propos´ e ` a chaque
fournisseur au d´ ebut d’une ronde : Dans l’ench` ere cadenc´ ee pour contrats simples, le prix propos´ e
est le mˆ eme pour tous les fourmisseurs actifs alors que, dans l’ench` ere cadenc´ ee avec note de
qualit´ e, le prix propos´ e sera diff´ erent d’un fournisseur ` al ’autre. La raison sous-jacente ` a cette
diff´ erence entre les prix propos´ es est simple ` a comprendre. Dans une ench` ere cadenc´ ee, le prix
propos´ e ` a un fournisseur diminue de ronde en ronde jusqu’` a ce que, typiquement, il ne reste plus
qu’un seul fournisseur ayant accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e. Ce fournisseur est le fournisseur
gagnant de l’ench` ere et sera celui ` a qui le contrat sera adjug´ e. Lorsque l’appel d’offres concerne
un contrat simple, deux offres sont ´ equivalentes si elles contiennent la mˆ eme offre de prix. Dans ce
contexte, si le prix propos´ e ` a tous les fournisseurs est le mˆ eme ` a chaque ronde, alors le fournisseur
gagnant dans l’ench` ere cadenc´ ee est bien le fournisseur ayant soumis la meilleure offre. Par contre,
lorsque les offres soumises par les fournisseurs diff` erent par la qualit´ e du service ou du produit
offert, la meilleure offre de services n’est pas n´ ecessairement celle dont l’offre de prix est la plus
faible. Dans ces circonstances, les prix propos´ es doivent ˆ etre sp´ eciﬁ´ es de sorte que le dernier
2Si, apr` es ce d´ elai, aucune mise n’est rec ¸ue de la part d’un fournisseur actif ` a cette ronde, alors l’ench` ere est sus-
pendue pendant le temps n´ ecessaire pour prendre contact avec ce fournisseur et v´ eriﬁer avec lui la raison pour laquelle
aucune mise n’a ´ et´ e rec ¸ue de sa part. Si des probl` emes techniques sont d´ ecouverts, l’encanteur supend l’ench` ere le
temps qu’il faut pour leur trouver une solution. L’encanteur reste en communication avec le fournisseur et lui demande
de transmettre sa mise pour la ronde. Si, de nouveau, aucune mise n’est rec ¸ue, alors ce fournisseur est consid´ er´ e inactif
lors des rondes subs´ equentes.
20fournisseur qui accepte le prix qui lui est propos´ e dans l’ench` ere cadenc´ ee soit aussi celui dont
l’offre de services obtient la meilleure note globale. Cet objectif sera atteint lorsque le principe
suivant est respect´ e:
Principe 1 : calcul des prix propos´ es
` A une ronde donn´ ee, les prix propos´ es aux diff´ erents fournisseurs actifs ` a cette ronde sont tels
que, calcul´ ee sur la base du prix propos´ e et de la note pour le volet qualit´ er e c ¸ue ` al ’´ etape
d’initialisation, la note globale obtenue par l’offre de chacun de ces fournisseurs soit ´ egale.
En effet, comme la note globale d’un fournisseur augmente lorsque son offre de prix diminue,
si, ` a une ronde donn´ ee, les prix propos´ es aux fournisseurs actifs sont tels que les offres de ces
fournisseurs obtiennent la mˆ eme note globale et si un seul fournisseur accepte le prix qui lui est
propos´ e, alors la note globale de ce fournisseur est n´ ecessairement sup´ erieure ` a toutes les autres
offres de services.
Ainsi, la mani` ere dont nous tenons compte, durant le d´ eroulement de l’ench` ere cadenc´ ee, des
diff´ erences entre les notes de qualit´ e obtenues par les diff´ erentes offres de services est d’individua-
liser les prix propos´ es de sorte qu’` a chaque ronde, les offres de services soient ´ equivalentes. La
mise en oeuvre d’une telle ench` ere cadenc´ ee est donc relativement simple. Du point de vue des
fournisseurs, par exemple, le d´ eroulement d’une ench` ere cadenc´ ee pour contrats simples et celui
d’une ench` ere avec note de qualit´ e est identique : dans les deux cas, on demande ` a chaque four-
nisseur actif d’accepter un prix propos´ e ou de soumettre une offre de prix ﬁnale et le fait que le
prix propos´ e soit individualis´ e ou non ne change rien quant aux implications de la d´ ecision prise
par un fournisseur.
Il faut n´ eanmoins observer que deux caract´ eristiques de la m´ ethode d’attribution d’une note
globale ` a une offre de services, qui sont explicit´ ees dans le Nouveau R` eglement, empˆ echent que
les prix propos´ es soient calcul´ es ` a partir uniquement du principe ´ enonc´ e ci-dessus. Consid´ erons
imm´ ediatement une situation o` u seuls deux fournisseurs sont actifs, l’offre de services du pre-
mier fournisseur a rec ¸u une note pour le volet qualit´ e ´ egale ` a 70 tandis que la note pour le volet
qualit´ e obtenue par le deuxi` eme est ´ egale ` a 82, l’offre de prix du premier fournisseur est 100$.
Selon le Principe 1, le prix propos´ e au deuxi` eme fournisseur sera clairement plus ´ elev´ e que 100$.
Autrement dit, 100$ est l’offre de prix la plus basse sur la base de laquelle nous pouvons calculer
la note globale de l’offre de services du premier fournisseur ainsi que le prix propos´ e au deuxi` eme
21fournisseur. En appliquant les r` egles pr´ evues dans le Nouveau R` eglement, la note globale de l’offre
de services du premier fournisseur est ´ eglale ` a 170 points tandis que le prix propos´ e au deuxi` eme
fournisseur doit ˆ etre tel que la note pour le volet prix de son offre de services soit ´ egale ` a la note
globale de l’offre du premier fournisseur, 170, moins la note pour le volet qualit´ e obtenue par son
offre, 82, c’est-` a-dire, 88. D’apr` es les r` egles sp´ eciﬁ´ ees dans le Nouveau R` eglement, la note pour
le volet prix d’une offre de services est ´ egale ` a 100 points moins un nombre de points correspon-
dant au pourcentage d’´ ecart entre l’offre de prix incluse dans cette offre de services et le prix de
la plus basse offre. Pour que la note globale de l’offre de services du deuxi` eme fournisseur soit
´ egale ` a la note globale du premier fournisseur, le prix propos´ e au deuxi` eme fournisseur doit ˆ etre
12% plus ´ elev´ e que l’offre de prix la plus basse. Mais ceci viole la r` egle du 10% pr´ evu dans le
Nouveau R` eglement qui stipule qu’une offre de services acceptable dont l’offre de prix exc` ede de
plus de 10% l’offre de prix la plus basse est automatiquement rejet´ ee et n’obtient donc pas de note
globale. Nous voyons donc que, dans la situation consid´ er´ ee, il est impossible de trouver un prix
pour le deuxi` eme fournisseur qui, d’une part, fasse en sorte que la note globale de son offre soit
´ egale ` a celle du premier fournisseur et qui, d’autre part, soit inf´ erieur ou ´ egal ` a 110% de la plus
basse offre de prix. Pour respecter les r` egles sp´ eciﬁ´ ees dans le Nouveau R` eglement, nous devons
donc introduire un deuxi` eme principe qui nous guidera dans le calcul des prix propos´ es durant le
d´ eroulement de l’ench` ere :
Principe 2 : prise en compte de la r` egle du 10%
Si, pour un fournisseur, il n’est pas possible, du fait de la r` egle de 10%, de trouver ` a une ronde
donn´ eeunprixpropos´ esatisfaisantlePrincipe1,alorsleprixpropos´ e ` acefournisseur ` acette
ronde est ´ egal ` a 110% de la plus basse offre de prix accept´ ee au d´ ebut de cette ronde.
La deuxi` eme caract´ eristique de la m´ ethode d’attribution d’une note globale ` a une offre de
services pr´ evue par le Nouveau R` eglement qui oblige ` a la prudence est que la note pour le volet
prix obtenue par une offre de services d´ epend de l’offre de prix la plus basse. Dans une proc´ edure
` a enveloppes ferm´ ees, cette offre de prix la plus basse est clairement identiﬁ´ ee. Par contre, dans
une proc´ edure de descente progressive du prix comme l’ench` ere cadenc´ ee, il faut distinguer entre
la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut d’une ronde et le plus bas prix propos´ e ` a cette ronde.
Pour ˆ etre pr´ ecis, nous d´ eﬁnirons la premi` ere de la mani` ere suivante :
22D´ eﬁnition1:l ap l u sbasse offre de prix observ´ ee au d´ ebut d’une ronde
Au d´ ebut de la premi` ere ronde, la plus basse offre de prix observ´ ee est le deuxi` eme plus bas
prix de d´ epart soumis ` al ’´ etape d’initialisation. ` A une ronde subs´ equente ` al ap r e m i ` ere, la
plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de cette ronde est ´ egale au minimum entre :
– la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la ronde pr´ ec´ edente,
– le plus bas prix propos´ e accept´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente,
– la plus basse offre de prix ﬁnale soumise ` a la ronde pr´ ec´ edente.
Le plus bas prix propos´ e ` a une ronde donn´ ee est, en vertu du Principe 1, le prix propos´ e
au(x) fournisseur(s) dont l’offre a rec ¸u la plus basse note parmi les notes pour le volet qualit´ e
obtenues par les fournisseurs actifs ` a cette ronde. Comme, dans l’ench` ere cadenc´ ee, les prix pro-
pos´ es diminuent de ronde en ronde, il arrivera n´ ecessairement une ronde o` u le plus bas prix propos´ e
deviendra inf´ erieur ` a la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de cette ronde. Mais, pour cette
ronde, qu’elle est la plus basse offre de prix sur laquelle est d´ etermin´ ee la note pour le volet prix
des offres des fournisseurs actifs ` a cette ronde ainsi que les prix propos´ es ` a cette ronde? Si l’on se
base sur le plus bas prix propos´ e, alors on risque d’avoir des probl` emes puisque ce prix propos´ e
n’a pas encore ´ et´ e accept´ e et il peut ˆ etre dans l’int´ erˆ et du fournisseur ` a qui ce prix a ´ et´ e propos´ ed e
soumettre une offre de prix ﬁnale sup´ erieure ` a ce prix propos´ e. Dans ce cas, la plus basse offre de
prix est l’offre de prix ﬁnale soumise par ce fournisseur et cette offre de prix ﬁnale est sup´ erieure
` a celle sur la base de laquelle on a calcul´ e les notes globales des offres ainsi que les prix propos´ es
aux autres fournisseurs. Ceci signiﬁe que les prix propos´ es aux fournisseurs ` a cette ronde sont plus
bas qu’ils n’auraient ´ et´ es ’ils avaient ´ et´ e calcul´ es sur la v´ eritable plus basse offre de prix de cette
ronde. Avec cette proc´ edure, il est donc possible qu’un fournisseur soumette une offre de prix ﬁ-
nale et devienne inactif pour le reste de l’ench` ere en r´ eaction ` a un prix propos´ e qui est trop bas par
rapport ` ac eq u ’il aurait ´ et´ es ’il avait ´ et´ e calcul´ e sur la base de la v´ eritable plus basse offre de prix
` a cette ronde. Par contre, en prenant en compte la v´ eritable plus basse offre de prix, c’est-` a-dire, la
plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la ronde telle que d´ eﬁnie plus haut, pour d´ eterminer
les prix propos´ es, on risque de se trouver dans une situation o` u le prix propos´ e au fournisseur dont
l’offre a rec ¸u la note la plus basse parmi les notes de qualit´ e obtenue par les offres des fournisseurs
actifs ` a cette ronde, c’est-` a-dire, le plus bas prix propos´ e ` a cette ronde, est inf´ erieur ` a la plus basse
offre de prix. L’offre de ce fournisseur ne peut donc recevoir, sur base de ce prix propos´ e et de cette
23plus basse offre de prix, une note globale, ce qui empˆ eche l’application du Principe 1. Ceci nous
conduit ` a adopter un troisi` eme principe qui nous guidera dans le calcul des prix propos´ es. Celui-ci
s’´ enonce comme suit :
Principe 3 : utilisation de la plus basse offre de prix
` A chaque ronde, le calcul du prix propos´ e ` a un fournisseur dont l’offre a rec ¸u la plus basse
note parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenues par les offres des fournisseurs actifs ` al a
ronde consid´ er´ ee ´ echappe au Principe 1. D’autre part, pour les autres fournisseurs actifs ` a
cette ronde, le calcul des prix propos´ es ` a ces fournisseurs repose sur la plus basse offre de
prix observ´ ee au d´ ebut de la ronde telle que d´ eﬁnie plus haut.
Pour mettre en oeuvre ces principes, nous commencerons par d´ eﬁnir, ` a chaque ronde, une offre
de services de r´ ef´ erence de la mani` ere suivante :
D´ eﬁnition 2 : offre de services de r´ ef´ erence
L’offre de services de r´ ef´ erence ` al ap r e m i ` ere ronde est l’offre de services dont la note pour
le volet qualit´ ee s t´ egale ` a la plus basse note parmi les notes obtenues par les offres de
services jug´ ees acceptables et dont l’offre de prix est ´ egale au deuxi` eme plus bas prix de
d´ epart propos´ e.
` A chaque ronde ult´ erieure, l’offre de services de r´ ef´ erence ` a cette ronde est une offre de
services dont
– la note pour le volet qualit´ e est ´ egale ` a la plus basse note parmi les notes pour le volet
qualit´ e obtenues par les offres de services des fournisseurs actifs ` a la ronde pr´ ec´ edente;
– l’offre de prix est ´ egale au minimum entre le plus bas prix propos´ e accept´ e ` a la ronde
pr´ ec´ edente, la plus basse offre de prix ﬁnale soumise ` a la ronde pr´ ec´ edente et le
deuxi` eme plus bas prix de d´ epart parmi les prix de d´ epart soumis ` al ’´ etape d’initialisa-
tion dans les offres de services acceptables.
La note pour le volet prix de l’offre de services de r´ ef´ erence ` a une ronde donn´ ee est ´ egale
` a 100 points diminu´ e du nombre de points correspondant au pourcentage de diff´ erence entre
l’offre de prix de cette offre de services de r´ ef´ erence et la plus basse offre de prix observ´ ee au
d´ ebut de cette ronde.
Remarquons que l’offre de prix de l’offre de services de r´ ef´ erence ` a une ronde donn´ ee peut ˆ etre
sup´ erieure ` a la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de cette ronde.
` A une ronde donn´ ee, la note globale de l’offre de services de r´ ef´ erence ` a cette ronde nous
servira ` a mettre en oeuvre le Principe 1. De mani` ere pr´ ecise, nous sp´ eciﬁerons que :
24D´ eﬁnition 3 : prix propos´ e en vertu du Principe 1
Pour chaque fournisseur actif ` a une ronde donn´ ee, le prix qui lui serait propos´ e en vertu du
Principe 1 est celui qui ferait en sorte que son offre de services obtienne une note globale,
calcul´ ee sur la base de ce prix et de la note pour le volet qualit´ er e c ¸ue par son offre, ´ egale ` a
la note globale de l’offre de r´ ef´ erence ` a cette ronde.
Nous pouvons alors ´ enoncer les r` egles de calcul des prix propos´ es :
R` egles de calcul des prix propos´ es
` A chaque ronde, le prix propos´ e au(x) fournisseur(s) actif(s) dont l’offre de services a rec ¸u
la plus basse note parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenues par les offres de services
des fournisseurs actifs ` a la ronde consid´ er´ ee est ´ egal au prix qui serait propos´ e ` a ce(s) four-
nisseur(s) en vertu du Principe 1 (voir D´ eﬁnition 3) diminu´ ed ud´ ecr´ ement ∆.
Le prix propos´ e ` a chacun des autres fournisseurs ` a une ronde donn´ ee est ´ egal au minimum
entre le prix qui lui serait propos´ e en vertu du Principe 1 (voir D´ eﬁnition 3) et 110% de la
plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la ronde consid´ er´ ee (voir D´ eﬁnition 1).
Illustrons imm´ ediatement l’application de ces r` egles ainsi que des concepts que nous venons
de d´ eﬁnir ` al ’aide de l’exemple introduit lors de la description de l’´ etape d’initialisation (voir
le Tableau 1 de la section 3.2.1). Commenc ¸ons par d´ eterminer les prix propos´ es ` a la premi` ere
ronde. ` A partir de la d´ eﬁnition d’une offre de r´ ef´ erence donn´ ee ` al aD ´ eﬁnition 2, nous obtenons
imm´ ediatement que l’offre de r´ ef´ erence de la premi` ere ronde est une offre de services dont la
note pour le volet qualit´ e est de 60 points et dont l’offre de prix est 100$. Cette offre de prix
correspond au deuxi` eme plus bas prix de d´ epart propos´ e et est aussi ´ egale ` a la plus basse offre
de prix observ´ ee au d´ ebut de la premi` ere ronde (voir D´ eﬁnition 1). La note pour le volet prix de
cette offre de services est donc ´ egale ` a 100 points ce qui fait que la note globale de l’offre de
services de r´ ef´ erence ` a la premi` ere ronde est ´ egale ` a 160 points. Pour le fournisseur 1, le prix qui
lui serait propos´ e en vertu du Principe 1 est ´ egal ` a la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut
de la premi` ere ronde. En effet, la note pour le volet prix de l’offre de services de ce fournisseur
doit atteindre 100 points, c’est-` a-dire, la note globale obtenue par l’offre de services de r´ ef´ erence
(160 points) moins la note pour le volet qualit´ e obtenue par l’offre de services du fournisseur 1 (60
points) et ceci n’est possible que si l’offre de prix de ce fournisseur est ´ egale ` a la plus basse offre
de prix, 100$. Comme le fournisseur 1 est aussi celui dont la note de l’offre de services est la plus
basse parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenues par les offres des fournisseurs actifs ` a cette
25ronde, le prix propos´ e ` a ce fournisseur ` a la premi` ere ronde est ´ egal au prix qui lui serait propos´ e
en vertu du Principe 1 diminu´ ed ud ´ ecr´ ement, ∆,c ’est-` a-dire, un prix de 96$, en supposant un
d´ ecr´ ement ´ egal ` a 4$.
Consid´ erons ensuite le prix propos´ e au fournisseur 2. Comme la note pour le volet qualit´ e
obtenue par son offre de services est de 65 points, le prix qui lui serait propos´ e en vertu du Princi-
pe 1 doit faire en sorte que la note pour le volet prix de son offre atteigne 95 points, c’est-` a-dire, la
note globale de l’offre de r´ ef´ erence de la premi` ere ronde (160 points) moins la note pour le volet
qualit´ ed el ’offre de ce fournisseur (65 points). Ceci implique que le prix qui serait propos´ e en vertu
du Principe 1 ` a ce fournisseur est ´ egal ` a 105% de l’offre de prix la plus basse observ´ ee au d´ ebut
de la premi` ere ronde, c’est-` a-dire, ` a 105$. Comme ce prix n’exc` ede pas de plus de 10% l’offre de
prix la plus basse et comme la note pour le volet qualit´ e obtenue par l’offre de ce fournisseur est
sup´ erieure ` a la plus basse note, le prix propos´ e au fournisseur 2 est ´ egal ` a 105$. En proc´ edant de la
mˆ eme mani` ere, on trouve sans peine que le prix propos´ e au fournisseur 3 ` a la premi` ere ronde est
´ egal ` a 110$.
Examinons enﬁn la situation du fournisseur 4. Comme la note pour le volet qualit´ e de son offre
est ´ egale ` a 75 points, le prix qui lui serait propos´ e en vertu du Principe 1 est de 115$. Ce prix
d´ epasse de plus de 10% la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la premi` ere ronde, ce qui
implique que le prix propos´ e ` a ce fournisseur ` a la premi` ere ronde est ´ egal ` a 110$, c’est-` a-dire,
110% de l’offre de prix la plus basse. On voit donc que la note globale de l’offre de services du
fournisseur 4 est sup´ erieure ` a la note globale de l’offre de service de r´ ef´ erence.
L’application des r` egles de calcul des prix propos´ es conduit donc au tableau suivant :
EXEMPLE Fournisseurs
1 2 3 4
Initialisation note de qualit´ e 60 65 70 75
prix de d´ epart propos´ e 115 95 100 135
Comp´ etition
ronde 1 prix propos´ e 96 105 110 110
Tableau 2 : Prix propos´ es ` al ap r e m i` ere ronde
Face ` a ces informations, les fournisseurs doivent r´ eagir en soumettant une mise. Comme nous
l’avons d´ ej` a mentionn´ e, cette mise peut prendre deux formes, ` a savoir, l’acceptation du prix pro-
pos´ e ou la soumission d’une offre de prix ﬁnale. Une offre de prix ﬁnale doit typiquement ˆ etre
26utilis´ ee par un fournisseur quand celui-ci n’est pas capable de r´ ealiser le contrat au prix qui lui est
propos´ e ` a cette ronde mais qu’il est capable de le r´ ealiser ` a un prix inf´ erieur au dernier prix qu’il a
accept´ e. Ceci conduit ` a imposer les deux conditions suivantes pour qu’une offre de prix ﬁnale soit
d´ eclar´ ee valide.
R` egles de validit´ ed ’une offre de prix ﬁnale :
Pour ˆ etre valide, une offre de prix ﬁnale soumise par un fournisseur ` a une ronde donn´ ee doit
ˆ etre
– sup´ erieure au prix propos´ e ` a ce fournisseur ` a la ronde consid´ er´ ee,
– inf´ erieure ou ´ egale au plus bas prix accept´ e par ce fournisseur au d´ ebut de la ronde
consid´ er´ ee,
o` u, au d´ ebut d’une ronde donn´ ee, le plus bas prix accept´ e par un fournisseur est ´ egal soit
au prix de d´ epart propos´ e soumis par ce fournisseur ` al ’´ etape d’initialisation si la ronde
consid´ er´ ee est la premi` ere ronde de l’´ etape de comp´ etition, soit au minimum entre, d’une
part, le prix de d´ epart propos´ e soumis par ce fournisseur ` al ’´ etape d’initialisation et, d’autre
part, le prix accept´ e par ce fournisseur ` a la ronde pr´ ec´ edente si la ronde consid´ er´ ee est une
ronde ul´ erieure ` al ap r e m i` ere ronde.
Remarquons imm´ ediatement qu’un fournisseur peut, ` a certaines rondes, ne pas avoir d’autre choix
que d’accepter le prix qui lui est propos´ e. En effet, lorsque le prix qui est propos´ e ` a une ronde ` a
un fournisseur est sup´ erieur au plus bas prix accept´ ea ud ´ ebut de cette ronde par ce fournisseur,
il n’existe aucun prix qui est ` a la fois sup´ erieur au prix propos´ ee ti n f ´ erieur ou ´ egal au plus bas
prix accept´ e par le fournisseur, c’est-` a-dire, il n’existe aucune offre de prix ﬁnale valide pour
ce fournisseur ` a cette ronde. Notons aussi que notre d´ eﬁnition du plus bas prix accept´ e par un
fournisseur au d´ ebut d’une ronde donn´ ee implique qu’un fournisseur n’ad ’autre choix d’accepter
le prix qui lui est propos´ e tant que ce prix est sup´ erieur au prix de d´ epart propos´ e soumis par ce
fournisseur ` al ’´ etape d’initialisation. Ceci nous am` ene ` ap r´ eciser, d’une part, que le prix de d´ epart
propos´ e par un fournisseur est consid´ er´ e comme un prix accept´ e et, d’autre part, que ce prix de
d´ epart propos´ e peut ˆ etre utilis´ e comme un prix limite dans l’ench` ere cadenc´ ee puisque, comme
nous l’avons mentionn´ e plus haut, nous n’attendons pas, pour mettre ﬁn ` a une ronde, d’avoir rec ¸u
la mise d’un fournisseur qui n’ad ’autre choix que d’accepter. Cette derni` ere particularit´ e permet au
fournisseur qui le d´ esire de r´ eduire le temps pass´ e par celui-ci ` a suivre le d´ eroulement de l’ench` ere.
` Al ’aide du Tableau 2, nous pouvons remarquer imm´ ediatement que les fournisseurs 2 et 3
n’ont pas d’autre choix que d’accepter le prix qui leur est propos´ e ` a la ronde 1 puisque ce prix est
27sup´ erieur ` a leur prix de d´ epart propos´ e. Par contre, le fournisseur 4 a le choix entre accepter le prix
qui lui est propos´ e et soumettre une offre de prix ﬁnale comprise entre 110$ et 135$, 110$ exclu.
S’il accepte le prix qui lui est propos´ e, il reste actif ` a la ronde suivante tandis que s’il soumet une
offre de prix ﬁnale, il devient inactif. Plus pr´ ecis´ ement, on s’aperc ¸oit que si ce fournisseur soumet
une offre de prix ﬁnale, l’ench` ere se termine pour lui puisque, quelles que soient les d´ ecisions des
autres participants, son offre de services ne pourra en aucun cas ˆ etre d´ eclar´ ee gagnante. En effet,
peu importe l’offre de prix ﬁnale que ce fournisseur soumet, si elle est valide elle est sup´ erieure
` a 110$. Son offre de prix ﬁnale est donc sup´ erieure de plus de 10% ` al ’offre de prix la plus basse
observ´ ee au d´ ebut de la ronde 1 ce qui, en vertu des r` egles du Nouveau R` eglement, implique
l’exclusion pure et simple de son offre de services. Par ailleurs, le fournisseur 1 a lui aussi le
choix entre accepter le prix propos´ e et soumettre une offre de prix ﬁnale comprise entre 96$ et
115$, 96$ exclu. Les implications, pour ce fournisseur, de soumettre une offre de prix ﬁnale sont
plus subtiles que celles identiﬁ´ ees plus haut pour les autres fournisseurs. Du point de vue de ce
fournisseur, deux sc´ enario sont en fait possibles. Dans le premier, illustr´ e dans le Tableau 3-A, le
fournisseur 1 soumet une offre de prix ﬁnale sup´ erieure ` a 100$, c’est-` a-dire, sup´ erieure ou ´ egale ` a
la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la premi` ere ronde. La note globale de l’offre de ce
EXEMPLE A Fournisseurs
1 2 3 4
Initialisation note de qualit´ e 60 65 70 75
prix de d´ epart propos´ e 115 90 100 135
Comp´ etition
ronde 1 prix propos´ e 96 105 110 110
OFFRE DE
mise PRIX FINALE ACCEPTER ACCEPTER ACCEPTER
= 105
ronde 2 prix propos´ e 101 110 110
Tableau 3-A : Soumission d’une offre de prix ﬁnale par le fournisseur 1 ` a la ronde 1
fournisseur, calcul´ ee sur la base de son offre de prix ﬁnale, 105$ dans l’exemple, est ´ egale ` a 155
points (60 points pour le volet qualit´ e et 95 points pour le volet prix) et est donc inf´ erieure ` a la note
globale de l’offre de r´ ef´ erence de la premi` ere ronde, celle-ci ´ etant ´ egale ` a 160 points. Dans ce cas
de ﬁgure, l’offre de services du fournisseur 1 est clairement domin´ ee par au moins une autre offre
de services, ce qui signiﬁe que soumettre une offre de prix ﬁnale sup´ erieure ` a la plus basse offre
28de prix observ´ ee au d´ ebut de la premi` ere ronde ` al am ˆ eme implication que la soumission d’une
offre de prix ﬁnale par les autres fournisseurs actifs, ` as a v o i r ,l ’exclusion pure et simple quelles
que soient les d´ ecisions prises par les autres.
Quels seront alors les prix propos´ es aux fournisseurs actifs ` a la deuxi` eme ronde? Pour ce faire,
il faut identiﬁer l’offre de services de r´ ef´ erence ` a la deuxi` eme ronde. D’apr` es la D´ eﬁnition 2, celle-
ci consiste en une offre dont la note pour le volet qualit´ e est ´ egale ` a 60 points et dont l’offre de prix
est ´ egale ` a 100$. Par ailleurs, la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la deuxi` eme ronde
reste 100$ puisqu’aucun fournisseur n’a accept´ e ou soumis un prix inf´ erieur ` a 100$. L’offre de prix
de l’offre de services de r´ ef´ erence co¨ ıncide donc avec la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut
de la deuxi` eme ronde. Ceci implique que la note globale de l’offre de services de r´ ef´ erence de la
deuxi` eme ronde est ´ egale ` a 160 points et est donc ´ egale ` a la note globale de l’offre de services de
r´ ef´ erence de la premi` ere ronde. Une cons´ equence imm´ ediate de cette observation est que le prix
propos´ e aux diff´ erents fournisseurs actifs ` a la deuxi` eme ronde sera le mˆ eme que celui propos´ e ` al a
ronde pr´ ec´ edente ` al ’exception du prix propos´ e au fournisseur dont l’offre de services a rec ¸u la note
la plus basse parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenues par les offres des fournisseurs actifs ` a
la deuxi` eme ronde, c’est-` a-dire, le fournisseur 2 dans l’exemple. Le prix propos´ e au fournisseur 2
sera ´ egal au prix propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente ` a ce fournisseur, 105$, diminu´ ed ud ´ ecr´ ement 4$
puisque, avec une offre de prix de 105$, l’offre de service du fournisseur 2 obtient une note globale
´ egale ` a la note globale de l’offre de services de r´ ef´ erence de la deuxi` eme ronde, c’est-` a-dire 160
points.
Dans le deuxi` eme sc´ enario, illustr´ e dans le Tableau 3-B, le fournisseur 1 soumet une offre de
prix ﬁnale, 98$, inf´ erieure ` a la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la premi` ere ronde. Au
d´ ebut de la deuxi` eme ronde, la plus basse offre de prix accept´ ee sera donc ´ egale ` al ’offre de prix
ﬁnale du fournisseur 1. En fait, les caract´ eristiques de l’offre de services du fournisseur 1 co¨ ınci-
dent avec celles de l’offre de services de r´ ef´ erence de la deuxi` eme ronde. Ces offres de services
recevront la mˆ eme note globale ´ egale ` a 160 points (60 points pour le volet qualit´ e et 100 points
pour le volet prix). Par contre, du fait de la diminution dans l’offre de prix la plus basse observ´ ee
au d´ ebut de la deuxi` eme ronde, les offres de services des autres fournisseurs obtiendront, au d´ ebut
de la deuxi` eme ronde, une note globale inf´ erieure ` a 160 points. Ainsi, mˆ eme si la soumission d’une
offre de prix ﬁnale par le fournisseur 1 implique que celui-ci devient inactif ` a la deuxi` eme ronde, il
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1 2 3 4
Initialisation note de qualit´ e 60 65 70 75
prix de d´ epart propos´ e 115 95 100 135
Comp´ etition
ronde 1 prix propos´ e 96 105 110 110
OFFRE DE
mise PRIX FINALE ACCEPTER ACCEPTER ACCEPTER
=9 8
ronde 2 prix propos´ e 98.9 107.8 107.8
Tableau 3-B : Soumission d’une offre de prix ﬁnale par le fournisseur 1 ` a la ronde 1
est possible que l’offre de services de ce fournisseur soit la meilleure ` al ’issue de la deuxi` eme ronde
suite ` a la soumission, ` a cette ronde, d’offres de prix ﬁnales proches du prix propos´ es ` a la ronde
pr´ ec´ edente. Ceci montre que le fournisseur 1 peut encore ˆ etre, ` al ’issue de la deuxi` eme ronde, celui
` a qui le contrat est adjug´ e malgr´ e le fait qu’il n’est plus actif ` a la deuxi` eme ronde. Ce ph´ enom` ene
est propre au fournisseur ayant la note pour le volet qualit´ e la plus basse. Nous avons en effet
montr´ e plus haut que si un fournisseur dont l’offre de services a rec ¸u une note pour le volet qualit´ e
sup´ erieure ` a la plus basse note soumet une offre de prix ﬁnale ` a la premi` ere ronde, il est certain de
ne pas obtenir le contrat.
Quels seront les prix propos´ es ` a la deuxi` eme ronde dans ce sc´ enario? Pour obtenir une note
´ egale ` a 160 points, il faut que l’offre du fournisseur 3, par exemple, obtienne une note pour le volet
prix ´ egale ` a 90 points. Ceci implique que le prix propos´ e au fournisseur 3 sera ´ egal ` a 107.8$ ´ etant
donn´ e que la plus basse offre de prix est ´ egale ` a 98$. Pour le fournisseur 4, le prix propos´ e sera
de nouveau ´ egal ` a 110% de la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la deuxi` eme ronde,
c’est-` a-dire, 107.8$. Pour le fournisseur 2, enﬁn, le prix sera celui qui lui serait propos´ e en vertu
du Principe 1, c’est-` a-dire, celui qui permettrait ` a son offre de services d’obtenir une note ´ egale
` a 160 points, 102.9$, diminu´ ed ud ´ ecr´ ement, 4$, puisque ce fournisseur est celui dont l’offre de
services a rec ¸u la plus basse note parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenues par les offres des
fournisseurs actifs ` a cette ronde. Le prix propos´ e ` a ce fournisseur est donc ´ egal ` a 98.9$.
De nouveau, face ` a ces informations, les fournisseurs actifs ` a la deuxi` eme ronde r´ eagissent
en soumettant une mise. Comme ` a la premi` ere ronde, les fournisseurs 2 et 3 n’ont pas d’autre
choix que d’accepter tandis que le fournisseur 4 a le choix entre accepter et soumettre une offre
30de prix ﬁnale comprise entre 107.8$ et 110$, 107.8$ exclu. Supposons, pour la simplicit´ e, que
le fournisseur 4 soumette une offre de prix ﬁnale ´ egale ` a 108$. Comme cette offre de prix ﬁnale
exc` ede de plus de 10% l’offre de prix la plus basse, 98$, l’offre de services du fournisseur 4
est donc ´ elimin´ ee. D’autre part, l’offre du fournisseur 1 est domin´ ee par l’offre du fournisseur 2
puisque celle-ci obtient une note globale ´ egale ` a 164.08 points (65 points pour le volet qualit´ ee t
99.08 points pour le volet prix) alors que la note globale de l’offre du fournisseur 1 ´ etait de 160
points. Cette derni` ere offre est donc ´ elimin´ ee.
Pourcalculerlesnouveauxprixpropos´ espourlesfournisseurs2et3 ` alaronde3,ilfautd’abord
d´ eterminer les caract´ eristiques de l’offre de services de r´ ef´ erence ` a la troisi` eme ronde. En utilisant
la D´ eﬁnition 2, l’offre de services de r´ ef´ erence ` a cette ronde est une offre dont la note pour le volet
qualit´ ee s t´ egale ` a 65 points (la plus basse note parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenues par
les offres des fournisseurs actifs ` a la deuxi` eme ronde) et dont l’offre de prix est ´ egale ` a 98.9$ (le
minimum entre le plus bas prix accept´ e ` a la ronde 2 et la plus basse offre de prix soumise ` al a
ronde 2). La note globale de l’offre de services de r´ ef´ erence de la troisi` eme ronde est donc ´ egale ` a
164.08 points ´ etant donn´ e que la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la troisi` eme ronde
reste ´ egale ` a 98$. On remarque donc que la note globale de l’offre de services de r´ ef´ erence de la
troisi` eme ronde et celle de l’offre de services du fournisseur 2 au d´ ebut de la troisi` eme ronde sont
´ egale. On peut v´ eriﬁer qu’il en sera toujours ainsi lorsque le fournisseur dont l’offre a rec ¸u la plus
basse note parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenues par les offres des fournisseurs actifs ` a
la p´ eriode pr´ ec´ edente, le fournisseur 2 dans l’exemple, a accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e ` al a
ronde pr´ ec´ edente. Ceci implique imm´ ediatement que le prix qui sera propos´ e au fournisseur 2 ` al a
troisi` eme ronde sera ´ egal au prix qui lui a ´ et´ e propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente (le prix qui lui serait
propos´ e en vertu du Principe 1) diminu´ ed ud ´ ecr´ ement, c’est-` a-dire, 94.9$. Pour le fournisseur 3,
le prix qui lui ferait que son offre de services obtienne une note globale ´ egale ` a celle de l’offre de
services de r´ ef´ erence est ´ egale ` a 103.8$.
Supposons que, comme dans la situation d´ ecrite dans le Tableau 4 de la page suivante, le
fournisseur 2 soumette une offre de prix ﬁnale ´ egale ` a 95$, c’est-` a-dire, son prix de d´ epart propos´ e
tandis que le fournisseur 3 accepte le prix qui lui est propos´ e. On pourrait penser que, comme dans
l’ench` ere cadenc´ ee pour contrats simples, l’ench` ere est termin´ ee puisqu’il ne reste plus qu’un seul
fournisseur ayant accept´ e le prix propos´ e. Mais cela ne sera pas le cas du fait que le prix propos´ e
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Initialisation note de qualit´ e 60 65 70 75
prix de d´ epart propos´ e 115 95 100 135
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ronde 1 prix propos´ e 96 105 110 110
OFFRE DE
mise PRIX FINALE ACCEPTER ACCEPTER ACCEPTER
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ronde 2 prix propos´ e 98.9 107.8 107.8
OFFRE DE
mise ACCEPTER ACCEPTER PRIX FINALE
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ronde 3 prix propos´ e 94.9 103.8
OFFRE DE
mise PRIX FINALE ACCEPTER
=9 5




Tableau4:F i nd el ’ench` ere
au fournisseur 2 n’est pas le prix qui ferait en sorte que la note globale de son offre de services
serait ´ egale ` a la note globale de l’offre de services de r´ ef´ erence de la troisi` eme ronde. Pour bien
identiﬁer la probl´ ematique, remarquons en premier lieu que l’offre de prix la plus basse ` al aﬁn
de la ronde 3 (au d´ ebut de la ronde 4) est ´ egale ` al ’offre de prix soumise par le fournisseur 2 ` al a
ronde 3, c’est-` a-dire, 95$. Ceci implique, d’une part, que la note globale de l’offre de services du
fournisseur 2 est ´ egale ` a 165 points tandis que celle de l’offre du fournisseur 3 est ´ egale ` a 160.74
points puisque la note pour le volet prix de cette offre est ´ egale ` a 100-100(103.8-95)/95, c’est-` a-
dire, ` a 90.74 points. L’offre du fournisseur 2 domine donc celle du fournisseur 3 et si l’on terminait
l’ench` ere ` a ce stade on se retrouverait face ` a une contradiction puisque le dernier fournisseur ayant
accept´ e le prix propos´ en ’est pas celui qui a soumis l’offre de services qui obtient la meilleure note
globale. Nous allons permettre au fournisseur 3 de r´ eagir ` al ’offre de prix ﬁnale du fournisseur 2
en organisant une ronde suppl´ ementaire o` u il est le seul fournisseur actif. ` A cette ronde, l’offre de
services de r´ ef´ erence est une offre dont la note pour le volet qualit´ e est ´ egale ` a 65 et dont l’offre de
prix est ´ egale au minimum entre le plus bas prix accept´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente, 103.8$, et la plus
32basse offre de prix soumise ` a la ronde pr´ ec´ edente, 95$, c’est-` a-dire, 95$. La note globale de cette
offre de services de r´ ef´ erence est donc ´ egale ` a 165 points ´ etant donn´ e que 95$ est aussi la plus
basse offre observ´ ee au d´ ebut de la ronde 4. Le prix propos´ e au fournisseur 3 est donc ´ egal au prix
qui lui serait propos´ e en vertu du Principe 1, 99.75$, diminu´ ed ud ´ ecr´ ement 4$. Le fournisseur 3
est en effet celui dont l’offre a rec ¸u la plus basse note parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenue
par les offres des fournisseurs actifs ` a la ronde 4 puisqu’il est le seul fournisseur actif ` a cette ronde.
Le prix propos´ e au fournisseur 3 est donc ´ egal ` a 95.75$.
Suite ` al ’offre de prix ﬁnale soumise par le fournisseur 3 ` a la ronde 4, l’ench` ere se termine
puisqu’il n’y a plus aucun fournisseur actif qui pourrait vouloir r´ eagir ` al ’offre de prix ﬁnale du
fournisseur 3. ` Al aﬁn de cette ench` ere, l’offre de prix la plus basse est donc 95$. La note globale
obtenue par l’offre de services du fournisseur 3 est donc ´ egale ` a 164.74 points, c’est-` a-dire, 70
points plus une note pour le volet prix ´ egale ` a 100 -100(100-95)/95. L’offre du fournisseur 2 ayant
obtenu165points,c’estlefournisseur2quiestd´ eclar´ elefournisseurgagnantdansl’ench` eremˆ eme
si celui-ci ´ etait inactif ` a la derni` ere ronde3. Ceci illustre clairement que le crit` ere d’arrˆ et de l’´ etape
de comp´ etition ne peut pas ˆ etre, comme dans l’ench` ere cadenc´ ee pour contrats simples, qu’au
plus un fournisseur accepte le prix qui lui est propos´ e, car, selon ce crit` ere, l’´ etape comp´ etitive se
terminerait ` alaronde3etnousserionsdansl’inacapacit´ edesavoirsilefournisseur3estcapablede
soumettre une offre de services qui domine l’offre de services du fournisseur 2. Notons que l’offre
de services du fournisseur 3 dominera automatiquement celle du fournisseur 2 si le fournisseur 3
accepte le prix qui lui est propos´ e ` a la derni` ere ronde4.L ar ` egle d’arrˆ et de l’´ etape de comp´ etition
est donc la suivante :
R` egle d’arrˆ et de l’´ etape de comp´ etition
L’´ etape de comp´ etition se termine lorsque, ` a la derni` ere ronde, soit tous les fournisseurs
actifs ont soumis une offre de prix ﬁnale, soit un seul fournisseur a accept´ e le prix qui lui a
´ et´ e propos´ e ` a cette ronde et l’offre de services de ce fournisseur a rec ¸u la plus basse note
parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenues par les offres des fournisseurs actifs ` a cette
ronde.
3Ceci montre de nouveau que, du fait de la mani` ere de calculer les prix propos´ es, la d´ ecision de soumettre une offre
de prix ﬁnale par le fournisseur dont l’offre a rec ¸u la plus basse note parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenues par
les offres des fournisseurs actifs n’implique pas que l’offre de services de ce fournisseurs ne peut pas ˆ etre gagnante
mˆ eme si d’autres fournisseurs acceptent le prix qui leur est propos´ e.
4Ceci sera bien entendu aussi le cas si le fournisseur 3 soumet une offre de prix ﬁnale inf´ erieure ou ´ egale ` a 99.75$.
33` Al aﬁnl ’´ etape comp´ etitive l’encanteur dispose, pour chaque fournisseur, soit d’une offre de
prix ﬁnale soit du dernier prix propos´ e accept´ e. Nous adopterons la d´ eﬁnition suivante :
D´ eﬁnition 4 : offre de prix terminale
L’offre de prix terminale d’un fournisseur ayant soumis une offre de services acceptable est
soit son offre de prix ﬁnale soit le dernier prix propos´ e ` a ce fournisseur et accept´ e par celui-ci.
Avec ces informations, l’encanteur peut passer ` al ’´ etape d’adjudication.
3.2.3 Adjudication
L’objectif de l’´ etape d’adjudication est de d´ eterminer, sur la base des informations obtenues
` al aﬁnd el ’´ etape de comp´ etition, le fournisseur ` a qui le contrat sera adjug´ e ainsi que le prix
d’adjudication.
Lorsque l’´ etape de comp´ etition se termine par le fait qu’un seul fournisseur accepte le prix qui
lui est propos´ e, ce fournisseur est n´ ecessairement le fournisseur ` a qui le contrat doit ˆ etre adjug´ e. En
effet, la mani` ere dont les prix propos´ es sont calcul´ es (voir l’encadr´ e correspondant ` a la page 25)
ainsi que la r` egle d’arrˆ et de l’´ etape comp´ etitive (voir l’encadr´ e de la page 33) assure que ce four-
nisseur est celui dont l’offre de services obtient la note globale la plus ´ elev´ ee. Par contre, lorsque
tous les fournisseurs soumettent une offre de prix ﬁnale ` a la derni` ere ronde de l’´ etape comp´ etitive,
l’encanteur doit calculer la note globale obtenue par chacune des offres de services ` al ’issue de
l’ench` ere. Pour ce faire, il commence par classer en ordre croissant toutes les offres de prix ter-
minales rec ¸ues durant l’´ etape comp´ etitive (voir D´ eﬁnition 4) aﬁnd ’identiﬁer la plus basse offre
de prix de l’ench` ere. Celle-ci est la plus basse offre de prix terminale,c ’est-` a-dire, l’offre de prix
terminale se trouvant ` a la premi` ere place dans le classement des offres de prix terminales r´ ealis´ e
par l’encanteur. Pour chaque offre de services acceptable, l’encanteur d´ etermine une note globale
sur la base de la note pour le volet qualit´ e rec ¸ue par cette offre, de l’offre de prix terminale du
fournisseur ayant d´ epos´ e cette offre et de la plus basse offre de prix de l’ench` ere5. Le fournisseur
` a qui le contrat est adjug´ e est celui dont l’offre de services obtient la note globale la plus ´ elev´ ee.
Tout comme dans l’ench` ere cadenc´ ee pour contrats simples, le prix d’adjudication n’est pas
5Il se peut qu’il soit impossible d’attribuer une note globale ` a une offre de services du fait que l’offre de prix
terminale de cette offre de services exc` ede de plus de 10% la plus basse offre de prix de l’ench` ere. Ces offres sont
´ evidemment rejet´ ees comme l’impose les r` egles pr´ evues dans le Nouveau R` eglement.
34´ egal ` al ’offre de prix terminale du fournisseur gagnant. Le principe qui guide le calcul du prix
d’adjudication peut s’´ enoncer comme suit :
Principe 4 : calcul du prix d’adjudication
Leprixd’adjudicationestl’offredeprixlaplus ´ elev´ eequi,sielleavait ´ et´ esoumiseparlefour-
nisseur gagnant, aurait permis ` a ce fournisseur de d´ etenir une offre de services ´ equivalente ` a
la deuxi` eme meilleure offre de services selon les crit` eres pr´ evus dans le Nouveau R` eglement
diminu´ ee du montant symbolique,  .
Notons imm´ ediatement que, si toutes les offres de services avaient rec ¸ul amˆ eme note pour le volet
qualit´ e, le prix d’adjudication calcul´ e en vertu du Principe 4 serait simplement ´ egal ` a la deuxi` eme
plus basse offre de prix diminu´ ed ’un montant symbolique  , comme dans l’ench` ere cadenc´ ee pour
contrats simples. Autrement dit, le Principe 4 est une extension du principe sous jacent au calcul du
prix d’adjudication dans l’ench` ere cadenc´ ee pour contrats simples au cas o` u les offres de services
obtiennent des notes pour le volet qualit´ e possiblement diff´ erentes.
Pour comprendre comment ce principe peut ˆ etre mis en oeuvre, nous allons commencer par
consid´ erer l’exemple suivant :
EXEMPLE C Fournisseurs
1 2 3 4
Initialisation note de qualit´ e 60 65 70 75
p r i xd ed´ epart propos´ e 115 95 100 135
Comp´ etition
ronde 1 prix propos´ e 96 105 110 110
OFFRE DE
mise PRIX FINALE ACCEPTER ACCEPTER ACCEPTER
=9 8
ronde 2 prix propos´ e 98.9 107.8 107.8
mise ACCEPTER ACCEPTER ACCEPTER
ronde 3 prix propos´ e 94.9 103.8 107.8
OFFRE DE
mise PRIX FINALE ACCEPTER ACCEPTER
=9 5
ronde 4 prix propos´ e 95.75 104.5
OFFRE DE
mise ACCEPTER PRIX FINALE
= 105
Tableau 5 : Exemple pour le calcul du prix d’adjudication
35Nous avons apport´ e deux changements par rapport ` al ’exemple d´ ecrit dans le Tableau 4. Premi` ere-
ment, le fournisseur 4 accepte le prix qui lui est propos´ e ` a la ronde 2. De ce fait, ce fournisseur
est actif ` a la ronde 3. Toutefois, le prix qui lui est propos´ e ` a cette ronde est identique ` a celui de la
ronde pr´ ec´ edente puisque, d’une part, la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la ronde 3
est la mˆ eme que celle de la ronde pr´ ec´ edente, 98$, et, d’autre part, le prix qui lui serait propos´ ee n
vertu du Principe 1 (voir D´ eﬁnition 3) exc` ede de plus de 10% la plus basse offre de prix observ´ ee
au d´ ebut de cette ronde. Il s’ensuit que le prix propos´ e au fournisseur 4 ` a la ronde 3 est ´ egal ` a
110% de la plus basse offre de prix observ´ ee au d´ ebut de la ronde et co¨ ıncide donc avec le prix
propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente. De ce fait, ce fournisseur ne dispose d’aucune offre de prix ﬁnale
valide ` a la ronde 3 et n’ad ’autre choix que d’accepter puisque le dernier prix qu’il a accept´ e ` al a
ronde pr´ ec´ edente est ´ egal au prix qui lui est propos´ e ` a cette ronde. Deuxi` emement, ` a la ronde 4,
le fournisseur 3 accepte le prix qui lui est propos´ e au lieu de soumettre une offre de prix ﬁnale et
le fournisseur 4 soumet une offre de prix ﬁnale. Remarquons que l’´ etape comp´ etitive de l’ench` ere
s’arrˆ ete ` al aﬁn de la ronde 4 car le seul fournisseur qui a accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e est le
fournisseur dont l’offre a rec ¸u la note la plus basse parmi les notes pour le volet qualit´ e obtenues
par les offres des fournisseurs actifs ` a la ronde 4, c’est-` a-dire, les offres des fournisseurs 3 et 4.
´ Etant donn´ e que le fournisseur 3 est le seul ` a accepter le prix qui lui est propos´ e, ce fournisseur est
le fournisseur gagnant.
Pour d´ eterminer le prix d’adjudication qui sera pay´ e au fournisseur 3, il faut calculer les notes
globales obtenues par les offres des concurrents du fournisseur gagnant ce qui n´ ecessite d’identiﬁer
laplusbasseoffredeprixdel’ench` ere,c’est-` a-dire,laplusbasseoffredeprixterminale.Dansnotre
exemple, la plus basse offre de prix de l’ench` ere est ´ egale ` al ’offre de prix ﬁnale du fournisseur 2,
` a savoir, 95$. Cette plus basse offre de prix est donc inf´ erieure ` al ’offre de prix terminale du
fournisseur gagnant. On peut alors calculer la note globale de chaque offre de services sur la base
de la note pour le volet qualit´ e obtenues par cette offre, de l’offre de prix terminale soumise par
le fournisseur qui a d´ epos´ e cette offre de services et de la plus basse offre de prix de l’ench` ere.
Dans notre exemple, l’offre de services du fournisseur 4 n’obtient pas de note globale puisque
l’offre de prix terminale de ce fournisseur est ´ egale ` a 105$, une offre de prix qui exc` ede de plus
de 10% la plus basse offre de prix de l’ench` ere. L’offre de services du fournisseur 2 rec ¸oit une
note ´ egale ` a 165 points, 65 points pour le volet qualit´ e additionn´ e ` a 100 points pour le volet prix
36puisque le fournisseur 2 est celui qui a soumis une offre de prix ´ egale ` a la plus basse offre de
prix de l’ench` ere. Comme l’offre de prix terminale du fournisseur 1 est ´ egale ` a 98$, c’est-` a-dire,
103.13% de la plus basse offre de prix de l’ench` ere, l’offre de services du fournisseur 1 rec ¸oit une
note pour le volet prix ´ egale ` a 96.87 points et donc une note globale ´ egale ` a 156.87 points. L’offre
de prix qui permet ` al ’offre de services du fournisseur gagnant, c’est-` a-dire, du fournisseur 3,
d’obtenir une note globale ´ egale ` a la plus haute note globale parmi les notes globales obtenues par
ses concurrents, 165 points, est ´ egale ` a 99.75$. En effet, pour que l’offre de services du fournisseur
obtienne cette note globale il faut que la note pour le volet prix de cette offre de services soit ´ egale ` a
95 points. Ceci implique imm´ ediatement que l’offre de prix terminale qui ferait en sorte que l’offre
de services du fournisseur 3 obtienne la mˆ eme note globale que l’offre du fournisseur 2 est 5% plus
´ elev´ ee que la plus basse offre de prix de l’ench` ere, c’est-` a-dire, 99.75$. Le prix d’adjudication est
donc ´ egal ` a 99.75$ diminu´ e du montant   pr´ evu dans l’appel d’offres.
Consid´ erons maintenant un deuxi` eme exemple o` ul ’offre de prix terminale du fournisseur ga-
gnant est ´ egale ` a la plus basse offre de prix de l’ench` ere.
EXEMPLE C Fournisseurs
1 2 3 4
Initialisation note de qualit´ e 60 65 70 75
prix de d´ epart propos´ e 115 95 100 135
Comp´ etition
ronde 1 prix propos´ e 96 105 110 110
OFFRE DE






ronde 4 prix propos´ e 90.9 99.65 104.39
OFFRE DE OFFRE DE OFFRE DE
mise PRIX FINALE PRIX FINALE PRIX FINALE
=9 2 = 100 = 105
Tableau 6 : Deuxi` eme exemple pour le calcul du prix d’adjudication
Le fournisseur gagnant est bien le fournisseur 2 car l’offre de services de ce fournisseur obtient
une note globale ´ egale ` a 165 points tandis que l’offre de services du fournisseur 4 est ´ elimin´ ee en
vertu de la r` egle du 10% et l’offre de services du fournisseur 3 rec ¸oit une note globale ´ egale ` a 161.3
points. Le calcul du prix d’adjudication est un peu plus d´ elicat que dans le premier cas. En effet,
37comme la plus basse offre de prix de l’ench` ere est ´ egale ` al ’offre de prix terminale du fournisseur
gagnant et comme dans le calcul du prix d’adjudication on modiﬁel ’offre de prix du fournisseur
gagnant pour la remplacer, en vertu du Principe 4, par une offre de prix plus ´ elev´ ee, le calcul du
prix d’adjudication nous am` ene ` a modiﬁer l’offre de prix la plus basse dans l’ench` ere. Ceci pose
un probl` eme puisque la note globale attribu´ ee ` a une offre de services d´ epend de la plus basse offre
de prix de l’ench` ere. Pour r´ esoudre ce probl` eme de mani` ere simple, nous allons proc´ eder au calcul
du prix d’adjudication de mani` ere s´ equentielle :
Proc´ edure de calcul du prix d’adjudication
• Dansunpremiertemps,noussupposonsquelaplusbasseoffredeprixdel’ench` ere
estlaplusbasseoffredeprixterminaleparmilesoffresdeprixterminalessoumises
par les concurrents du fournisseur gagnant.
• Dans un deuxi` eme temps, nous calculons la note globale des offres de ser-
vices soumises par les concurrents du fournisseur gagnant. Parmi celles-ci, nous
identiﬁons la note globale la plus ´ elev´ ee qui sera appell´ ee, pour simpliﬁer la
pr´ esentation, la note globale ` a battre.
• Dans un troisi` eme temps, nous calculons la note globale maximale que l’offre de
services du fournisseur gagnant peut obtenir. Cette note globale maximale est
simplement ´ egale ` a la note pour le volet qualit´ e obtenue par l’offre du fournisseur
gagnant plus 100 points pour le volet prix.
• Dans un quatri` eme temps, nous comparons la note globale maximale de l’offre du
fournisseur gagnant avec la note globale ` a battre et calculons le prix d’adjudica-
tion.
– Si la note globale maximale de l’offre de services du fournisseur gagnant
est sup´ erieure ou ´ egale ` a la note globale ` a battre, nous calculons l’offre de
prix qui permettrait ` al ’offre du fournisseur gagnant d’obtenir une note glob-
ale ´ egale ` a la note globale ` a battre. Le minimum entre cette offre de prix
et 110% de la plus basse offre de prix terminale parmi les offres de prix
terminales soumises par les concurrents du fournisseur gagnant est appell´ e,
pour faciliter l’expos´ e, l’offre de prix corrig´ ee du fournisseur gagnant.L e
prix d’adjudication est ´ egal ` al ’offre de prix corrig´ ee du fournisseur gagnant
diminu´ e du montant symbolique  a.
···
aLorsque l’offre de prix corrig´ ee du fourniseur gagnant est ´ egale ` a son offre de prix terminale, alors le
prix d’adjudication est ´ egale ` al ’offre de prix corrig´ ee du fournisseur gagnant.
38Proc´ edure de calcul du prix d’adjudication (continuation)
– Si la note globale maximale de l’offre de services du fournisseur gagnant est
inf´ erieure ou ´ egale ` a la note globale ` a battre, nous commenc ¸ons par identiﬁer
l’offre de services qui obtient une note globale ´ egale ` a la note globale ` a battre.
Pour la simplicit´ ed el ’expos´ e, cette offre de services sera appell´ ee l’offre de ser-
vices ` a battre. Nous calculons ensuite la plus basse offre de prix qui fait en sorte
que l’offre de services ` a battre obtient une note globale ´ egale ` a la note globale
maximale de l’offre de services du fournisseur gagnant. Nous appellerons cette
offre de prix, l’offre de prix la plus basse r´ evis´ eea.
• Si l’offre de prix de l’offre de services ` a battre est inf´ erieure ou ´ egale ` a 110%
de l’offre de prix la plus basse r´ evis´ ee, alors le prix d’adjudication est ´ egal
` a la plus basse offre de prix r´ evis´ ee diminu´ e du montant symbolique  .
• Si l’offre de prix de l’offre de services ` a battre est sup´ erieure ` a 110% de
l’offre de prix la plus basse r´ evis´ ee, alors le prix d’adjudication est ´ egal ` a
l’o f f r ed ep r i xd el ’offre de services ` a battre divis´ ee par 1.1 et diminu´ ee du
montant symbolique  b.
aIl est possible que plusieurs offres de services obtiennent la mˆ eme note globale que la note globale
` a battre. Dans ce cas, nous calculons pour chacune de ces offres de services l’offre de prix la plus basse
qui ferait en sorte que cette offre de services obtienne une note globale ´ egale ` a la note globale maximale
de l’offre du fournisseur gagnant. Parmi ces offres de prix nous identiﬁons celle qui est la plus petite et
celle-ci devient l’offre de prix la plus basse r´ evis´ ee.
bLorsque l’offre de prix terminale du fournisseur gagnant est ´ egale soit ` al ’offre de prix la plus basse
r´ evis´ ee, soit ` al ’offre de prix la plus basse r´ evis´ ee divis´ ee par 1.1, alors le prix d’adjudication est ´ egal ` a son
offre de prix terminale.
Examinons imm´ ediatement cette proc´ edure de calcul du prix d’adjudication ` a la lumi` ere de l’ex-
emple pr´ esent´ e dans le Tableau 6 de la page 37. La plus basse offre de prix terminale parmi les
offres de prix terminales soumises par les concurrents du fournisseur gagnant, ici le fournisseur 2,
est ´ egale ` a 98$. Il est ensuite assez simple de v´ eriﬁer que les notes globales obtenues par les offres
de services des concurrents du fournisseur 2 sont les suivantes : 160 points pour l’offre du four-
nisseur 1 puisque celui-ci est celui qui a soumis l’offre de prix consid´ er´ ee comme la plus basse,
167.96 points pour l’offre du fournisseur 3 et 167.86 points pour l’offre du fournisseur 4. Notons
imm´ ediatement que l’offre du fournisseur 4 n’est plus ´ elimin´ ee en vertu de la r` egle du 10% puisque
cette r` egle s’applique maintenant sur une offre de prix ´ egale ` a 98$ plutˆ ot que sur une offre de prix
´ egale ` a 92$. La note globale ` a battre est donc ´ egale ` a 167.96 points et l’offre de services ` a battre
est celle du fournisseur 3.
39Nous pouvons alors calculer l’offre de prix qui ferait en sorte que l’offre de services du four-
nisseur 2 obtient la mˆ eme note globale que celle de l’offre de service ` a battre, c’est-` a-dire, 167.96
points. Comme la note pour le volet qualit´ ed el ’offre du fournisseur 2 est ´ egale ` a 65, l’offre de
services de ce fournisseur obtiendra une note globale ´ egale ` a 167.96 si elle obtient une note pour
le volet prix ´ egale ` a 102.96 points, ce qui est ´ evidemment impossible puisque la note pour le volet
prix maximale est de 100 points. Ceci indique que, pour que le fournisseur 2 soit le fournisseur
gagnant, il faut que celui-ci soit celui qui soumette l’offre de prix terminale la plus basse. Nous
sommes donc dans le cas o` ul anote globale maximale de l’offre de services du fournisseur 2, 165
points, est inf´ erieure ` al anote globale ` a battre, 167.96 points. Il faut donc calculer l’offre de prix
la plus basse qui ferait en sorte que l’offre de services ` a battre obtienne une note globale ´ egale ` a
la note globale maximale de l’offre du fournisseur 2, c’est-` a-dire, il faut calculer l’offre de prix la
plus basse r´ evis´ ee. Pour ce faire, il faut que la note pour le volet prix de l’offre du fournisseur 3
devienne ´ egale ` a 95 points ce qui sera le cas si l’offre de prix terminale du fournisseur 3, 100$,
est ´ egale ` a 105% de l’offre de prix la plus basse r´ evis´ ee, c’est-` a-dire, si l’offre de prix la plus
basse r´ evis´ ee est ´ egale ` a 100$ divis´ e par 1.05, c’est-` a-dire, 95.24$. Comme l’offre de prix du four-
nisseur 3 est inf´ erieure ` a 110% de l’offre de prix la plus basse r´ evis´ ee, le prix d’adjudication est
´ egal ` a cette offre de prix la plus basse r´ evis´ ee diminu´ e du montant symbolique  . Ce prix d’adju-
dication est bien l’offre de prix la plus ´ elev´ ee qui permettrait au fournisseur gagnant de d´ etenir la
meilleure offre de services puisque si le fournisseur 2 soumettait un prix plus ´ elev´ e que 95.24$- ,
l’offre de services de ce fournisseur obtiendrait une note globale inf´ erieure ` al ’offre de services du
fournisseur 3 : si, par exemple, le fournisseur 2 soumettait une offre de prix ´ egale ` a 95.25$, l’offre
de services du fournisseur 3 obtiendrait une note globale ´ egale ` a 165.01 points (70 points pour le
volet qualit´ e et 100 - 100(100-95.25)/95.25 points pour le volet prix), note qui est sup´ erieure ` al a
note globale de l’offre de services du fournisseur 2 puisque celle-ci est ´ egale ` a 165 points tant que
l’offre de prix terminale du fournisseur 2 reste la plus basse offre de prix.
Nous pourrions continuer notre illustration du calcul du prix d’adjudication en construisant
d’autres exemples. Nous n’allons pas le faire ici. Nous nous contenterons simplement de remar-
quer que la proc´ edure de calcul donn´ ee dans l’encadr´ es ’applique aussi ` al ’exemple donn´ e dans le
Tableau 5 de la page 35. En effet, dans le cas o` u, comme dans l’exemple du Tableau 5, l’offre de
prix du fournisseur gagnant n’est pas ´ egale ` a la plus basse offre de prix terminale, la plus basse
40offre de prix terminale parmi l’ensemble des offres de prix soumises par les concurrents du four-
nisseur gagnant est ´ evidemment ´ egale ` a la plus basse offre de prix terminale parmi l’ensemble des
offres de prix soumises durant d’ench` ere. La plus basse offre de prix de l’ench` ere identiﬁ´ ee dans le
premier temps de la proc´ edure de calcul du prix d’adjudication est donc la mˆ eme que celle utilis´ ee
dans notre discussion de la mise en oeuvre du Principe 4 ` a partir de l’exemple du Tableau 5.
414 Ench` eres synchronis´ ees
Nous allons consid´ erer maintenant des situations o` ul ’appel d’offres cherhe ` a adjuger simul-
tan´ ementplusieurscontrats.Nouspr´ esentonsci-dessousuneench` erecadenc´ eequipermetdetraiter
l’adjudication de plusieurs contrats d’une mani` ere plus satisfaisante qu’en proc´ edant par des appels
d’offres ind´ ependants r´ ealis´ es par enveloppes scell´ ees.
4.1 Description
L’id´ ee de base sous jacente ` a la construction d’une ench` ere cadenc´ ee qui permet l’ajudication
de plusieurs contrats simultan´ ement est de synchroniser le d´ eroulement d’une ench` ere cadenc´ ee
pour chaque contrat qui doit ˆ etre adjug´ e. Ces ench` eres synchronis´ ees se d´ ecrivent de nouveau en
trois ´ etapes, ` as a v o i r ,l ’initialisation, la comp´ etition, et l’adjudication.
4.1.1 Initialisation
Cette ´ etape commence par la publication de l’appel d’offre. Celui-ci contient une description
des diff´ erents contrats qui seront adjug´ es ` a la suite de l’appel d’offre ainsi que les exigences que
les offres des fournisseurs doivent remplir pour ˆ etre jug´ ees admissibles et conformes1. Face ` a ces
informations, chaque fournisseur soumet une offre qui contient, pour chaque contrat qui int´ eresse
ce fournisseur, un ensemble d’informations permettant ` al ’annonceur de v´ eriﬁer l’admissibilit´ ee t
la conformit´ ed el ’offre ainsi qu’un prix de d´ epart propos´ e pour ce contrat.
Suite ` al ar´ eception de ces offres, l’annonceur d´ etermine :
– pour chaque contrat, l’ensemble des offres qui sont admissibles et conformes,
– pour chaque fournisseur, l’ensemble des contrats pour lesquels ce fournisseur a soumis une
offre conforme et admissible.
1L’appel d’offre contient aussi les diff´ erents param` etres n´ ecessaires pour que la proc´ edure par ench` eres cadenc´ ees
synchronis´ ees soit parfaitement d´ ecrite.
42Il transmet ces informations ` al ’encanteur.
L’encanteur commence alors par retirer de l’appel d’offres les contrats pour lesquels l’annon-
ceur n’a pas rec ¸u au moins deux offres admissibles et conformes. Pour chacun des contrats restants,
il d´ etermine un prix de d´ epart pour ce contrat. Ce pix de d´ epart pour un contrat particulier est le
deuxi` eme plus bas prix de d´ epart propos´ e parmi l’ensemble des prix de d´ epart propos´ es pour ce
contrat contenus dans des offres jug´ ees admissibles et conformes.D ’autre part, l’encanteur com-
munique, ` achaquefournisseurayantsoumisuneoffre,l’ensembledescontratspourlesquelsl’offre
de ce fournissur a ´ et´ e jug´ ee admissible et conforme. Cet ensemble de contrats sera appel´ el eporte-
feuille initial du fournisseur. Si le portefeuille initial d’un fournisseur est vide, ce fournisseur est
automatiquement exclu de l’ench` ere.
4.1.2 Comp´ etition
L’´ etape comp´ etitive se d´ eroule en plusieurs rondes successives. ` A la premi` ere ronde, les four-
nisseurs actifs sont ceux dont le portefeuille initial est non-vide. Chacun de ces fournisseurs est
inform´ e, pour chaque contrat dans son portefeuille initial, d’un prix propos´ e ainsi que du nombre
de fournisseurs pour lesquels ce contrat appartient ` a leur portefeuille initial.
Le prix propos´ e ` a la premi` ere ronde pour un contrat est le prix de d´ epart pour ce contrat tel
que calcul´ e par l’encanteur ` al aﬁnd el ’´ etape d’initialisation. Face ` a ces informations, les four-
nisseur r´ eagissent en soumettant une mise. Il faut distinguer imm´ ediatement entre deux concepts
de mise, ` a savoir, la mise pour un contrat et la mise compl` ete. Une mise pour un contrat consiste
soit ` a accepter le prix propos´ e pour ce contrat, soit ` a soumettre une offre de prix ﬁnale pour ce
contrat. Comme dans les ench` eres cadenc´ ees pr´ ec´ edentes, une offre de prix ﬁnale devra respecter
certaines conditions pour ˆ etre d´ eclar´ ee valide. Ces conditions seront pr´ esent´ ees dans la suite de
l’expos´ e. Une mise compl` ete d’un fournisseur est un ensemble de mises pour un contrat soumises
par ce fournisseur. Notons imm´ ediatement que, pour ˆ etre valide, une mise compl` ete doit contenir
au moins une mise pour un contrat valide.I ln ’est toutefois pas impos´ eq u ’une mise compl` ete con-
tienne une mise pour chacun des contrats pour lesquels le fournisseur est habilit´ e ` a miser pour que
cette mise soit consid´ er´ ee valide. Les fournisseurs actifs ont t minutes pour soumettre leur mise
compl` ete2. Ce nombre de minutes est pr´ ecis´ e dans l’appel d’offres et devrait se situer typiquement
2Si, ` al aﬁnd ’une ronde, aucune mise n’est rec ¸ue de la part d’un fournisseur actif ` a cette ronde, alors l’ench` ere
43entre 5 ` a 10 minutes.
Suite ` al ar ´ eception des mises compl` etes, la ronde se termine et l’encanteur commence par
d´ eterminer le plus bas prix observ´ e pour chaque contrat. Celui-ci est d´ eﬁni de la mani` ere suivante :
D´ eﬁnition1:p l u sb a sprix observ´ e pour un contrat ` al aﬁnd ’une ronde
` Al aﬁn de chaque ronde, le plus bas prix observ´ e pour un contrat est ´ egal
– au prix propos´ e pour ce contrat ` a la ronde consid´ er´ ee si celui-ci a ´ et´ e accept´ e par un
fournisseur ` a cette ronde,
– ` a la plus basse offre de prix ﬁnale parmi les offres de prix ﬁnales valides soumises pour
ce contrat ` a la ronde consid´ er´ ee si le prix propos´ e pour ce contrat n’a ´ et´ e accept´ e par
aucun fournisseur ` a cette ronde,
– au plus bas prix observ´ e pour ce contrat ` al aﬁn de la ronde pr´ ec´ edente si, ` a la ronde
consid´ er´ ee, aucune offre de prix ﬁnale n’a ´ et´ e soumise pour ce contrat et aucun four-
nisseur n’a accept´ e le prix propos´ e pour ce contrata.
aSi la ronde consid´ er´ ee est la premi` ere ronde de l’´ etape de comp´ etition alors, par convention, le plus bas prix
observ´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente est le prix propos´ ea ud´ ebut de cette ronde.
Remarquons que le plus bas prix observ´ e ` al aﬁnd ’une ronde peut ˆ etre identique ` a celui de
la ronde pr´ ec´ edente. En effet, comme nous l’avons mentionn´ e plus haut, nous n’imposons pas
aux fournisseurs de soumettre une mise pour chacun des contrats pour lesquels ils sont habilit´ es
` a miser.Il est donc possible que, pour un contrat donn´ e et une ronde donn´ ee, aucune mise ne soit
soumise pour ce contrat.
L’encanteur d´ etermine ensuite si l’´ etape de comp´ etition prend ﬁn ou, au contraire, si une nou-
velle ronde sera ex´ ecut´ ee. On souhaite que l’´ etape de comp´ etition se termine lorsque plus aucune
comp´ etition entre les fournisseurs ne se manifeste. Les crit` eres qui permettent de juger cette ab-
sence de comp´ etition ne sont toutefois pas aussi simples que ceux utilis´ es dans les ench` eres ca-
denc´ ees pr´ ec´ edentes. En effet, ce n’est pas parce que le prix propos´ e pour un contrat n’est plus
accept´ e par au moins deux fournisseurs que l’ench` ere doit ˆ etre arrˆ et´ ee. Il est en effet possible qu’` a
une ronde, certains contrats soient accept´ es par un seul fournisseurs et que, pour d’autres contrats,
des offres de prix ﬁnales soient soumises. On ne peut arrˆ eter l’ench` ere apr` es avoir enregistr´ e une
est suspendue pendant le temps n´ ecessaire pour prendre contact avec ce fournisseur et v´ eriﬁer avec lui la raison
pour laquelle aucune mise n’a ´ et´ e rec ¸ue de sa part. Si des probl` emes techniques sont d´ ecouverts, l’encanteur supend
l’ench` ere le temps qu’il faut pour leur trouver une solution. L’encanteur reste en communication avec le fournisseur
et lui demande de transmettre sa mise pour la ronde. Si, de nouveau, aucune mise n’est rec ¸ue, alors ce fournisseur est
consid´ er´ e inactif lors des rondes subs´ equentes.
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soumission des offres de prix ﬁnales pour les autres contrats. Ces fournisseurs pourraient vouloir
r´ eagir ` a ces offres de prix ﬁnales, car rien n’interdit qu’un fournisseur accepte un contrat tout en
attendant de voir ce qui se passe pour les autres contrats. Par cons´ equent, pour tenir compte de
telles situations, les r` egles d’arrˆ et de l’´ etape de comp´ etition s’´ enonceront comme suit :
R` egles d’arrˆ et de l’´ etape de comp´ etition
L’´ etape de comp´ etition de l’ench` ere cadenc´ ee pour l’adjudication de contrats multiples se
termine si, ` al aﬁnd ’une ronde, on observe
– soit qu’aucun fournisseur n’a accept´ e le prix propos´ e pour un contrat;
– soit que, pour chaque contrat,
– le prix propos´ e pour chaque contrat n’est plus accept´ e par personne ou n’est
accept´ e que par un seul fournisseur,
– le plus bas prix observ´ e ` al aﬁn de cette ronde est ´ egal au prix observ´ e pour ce
contrat ` al aﬁn de la ronde pr´ ec´ edente.
Autrement dit, l’´ etape de comp´ etition de l’ench` ere s’arrˆ ete suite ` a deux types d’observations. La
premi` ere est que plus aucun fournisseur n’a accept´ e un prix propos´ e. Dans cette circonstance, il n’y
aurait plus de fournisseur actif ` a la ronde suivante, ce qui signiﬁeq u ’il ne pourrait plus y avoir de
comp´ etition dans l’ench` ere et, par cons´ equent, celle-ci se termine. Le deuxi` eme type d’observation
qui met ﬁn ` al ’ench` ere est lorsque, d’une part, le plus bas prix observ´ e ` al aﬁn de la derni` ere ronde
est le mˆ eme que celui de la ronde pr´ ec´ edente et, d’autre part, les prix qui seraient propos´ es ` al a
ronde suivante, si, bien sˆ ur, on les calculait, seraient les mˆ emes que ceux qui ont ´ et´ e propos´ es ` a
la derni` ere ronde. De nouveau, dans ces circonstances, il ne sert plus a rien d’effectuer une ronde
suppl´ ementaire puisque plus aucun fournisseur n’a exprim´ el ed ´ esir de modiﬁer l’ensemble des
contrats qu’il d´ etient.
Lorsque une ronde supl´ ementaire est n´ ecessaire pour identiﬁer les fournisseurs gagnants pour
les diff´ erents contrats, l’encanteur proc` ede au calcul des nouveaux prix propos´ es. Ceux-ci sont
calcul´ es de la mani` ere suivante :
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• ` A la premi` ere ronde, le prix propos´ e pour chaque contrat est le prix de d´ epart de ce
contrat.
• ` A une ronde subs´ equente, le prix propos´ e pour un contrat est
– le prix propos´ e pour ce contrat ` a la ronde pr´ ec´ edente si, ` a la ronde pr´ ec´ edente, ce
prix n’a ´ et´ e accept´ e par personne ou n’a ´ et´ e accept´ e que par un seul fournisseur,
– le prix propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente diminu´ ed ud´ ecr´ ement ∆ pr´ evu dans l’appel
d’offres si le prix propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente a ´ et´ e accept´ e par au moins deux
fournisseurs.
Le prix propos´ e pour un contrat ne diminue donc que dans le cas o` ul ’on observe une comp´ etition
pour obtenir ce contrat, c’est-` a-dire, si deux fournisseurs (au moins) ont accept´ e le prix propos´ e
pour ce contrat ` a la ronde pr´ ec´ edente. Par contre, si deux fournisseurs soumettent des offres de
prix ﬁnales pour un contrat, le prix propos´ e pour ce contrat ` a la ronde suivante ne diminuera pas
du fait que, comme nous allons le sp´ eciﬁer dans un moment, les r` egles de validit´ ed ’une mise pour
un contrat imposent que ces offres de prix ﬁnales soient sup´ erieures au prix propos´ e. Dans ce cas,
personne n’a accept´ e un prix plus bas que le prix propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente et il n’y a donc
aucune raison pour diminuer ce prix ` a la ronde suivante.
L’encanteur d´ etermine ensuite les fournisseurs actifs ` a la nouvelle ronde. Ceux-ci sont ceux
qui ont accept´ e, ` a la ronde pr´ ec´ edente, le prix propos´ e pour au moins un contrat3. Remarquons
que, contrairement aux ench` eres cadenc´ ees pr´ esent´ ees pr´ ec´ edemment, la soumission d’une offre
de prix ﬁnale pour un contrat n’entraˆ ıne pas l’exclusion du fournisseur de l’ench` ere tant que le
fournisseur accepte le prix propos´ e pour un autre contrat.
L’encanteur identiﬁe ensuite le portefeuille de chaque fournisseur actif. Celui-ci est donn´ ed e
la mani` ere suivante :
Les fournisseurs actifs disposeront, au d´ ebut d’une ronde, d’un portefeuille dont la partie active
est n´ ecessairement non-vide4. Le nombre de contrats appartenant au portefeuille d’un fournisseur
3Il faut bien entendu que la mise compl` ete de ce fournisseur ait ´ et´ ed ´ eclar´ ee valide. Les r` egles pr´ ecises de validit´ e
des mises seront ´ enonc´ ees plus loin.
4Le portefeuille d’un fournisseur inactif ` a une ronde peut lui aussi contenir une partie active non-vide puisque
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Le portefeuille d’un fournisseur se compose de deux parties, ` a savoir,
– une partie active qui regroupe l’ensemble des contrats de son portefeuille initial pour
lesquels il n’a pas soumis d’offre de prix ﬁnale, c’est-` a-dire, ceux pour lesquels soit il
a accept´ e le prix propos´ e soit il n’a soumis aucune mise,
– une partie inactive qui regroupe l’ensemble des contrats de son portefeuille initial pour
lesquels il a soumis une offre de prix ﬁnale qui est ´ egale au plus bas prix observ´ e pour
ce contrat.
peut diminuer d’une ronde ` al ’autre puisqu’un contrat pour lequel le fournisseur a soumis une offre
de prix qui n’est pas, ou qui n’est plus ´ egale, ` a la plus basse offre de prix observ´ ee pour ce contrat
ne fera plus partie du portefeuille du fournisseur.
Au d´ ebut de chaque ronde, les fournisseurs actifs rec ¸oivent un certain nombre d’informations.
Informations transmises aux fournisseurs actifs
Au d´ ebut de chaque ronde, un participant actif
– est inform´ e de la composition de son portefeuille;
– rec ¸oit, pour chaque contrat appartenant ` a la partie active de son portefeuille a,l ’infor-
mation sur
• le nombre de fournisseurs pour lesquels ce contrat appartient ` a la partie active de
leur portefeuille au d´ ebut de la ronde consid´ er´ ee,
• le prix propos´ e ` a cette ronde.
a ` A la premi` ere ronde, la partie active du portefeuille d’un fournisseur est simplement l’enti` eret´ e du porte-
feuille.
Face ` acesinformations,lesfournisseursactifsr´ eagirontensoumettantdesmises.Pourcompl´ e-
ter notre description de l’´ etape de comp´ etition, il nous reste donc ` as p ´ eciﬁer les r` egles de validit´ e
d’une mise pour un contrat. Celles-ci s’´ enoncent de la mani` ere suivante :
Notons imm´ ediatement que ces r` egles de validit´ e implique que si un fournisseur fait une offre
de prix ﬁnale pour un contrat, il ne pourra plus soumettre de mise pour ce contrat. Par contre,
celle-ci contient aussi les contrats pour lesquels le fournisseur n’a pas soumis de mise durant l’ench` ere.
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• La mise pour un contrat d’un fournisseur doit concerner un contrat appartenant ` al a
partie active du portefeuille de ce fournisseur.
• Lorsque le prix propos´ e pour un contrat ` a une ronde donn´ ee est ´ egal au prix propos´ e ` a
la premi` ere ronde, alors une mise pour ce contrat ne peut pas prendre la forme d’une
offre de prix ﬁnale.
• Lorsque le prix propos´ e ` a une ronde donn´ e ead ´ ej` a ´ et´ e accept´ e par un fournisseur lors
de la ronde pr´ ec´ edente, alors, ` a la ronde consid´ er´ ee, ce fournisseur est r´ eput´ e avoir
soumis une mise concernant ce contrat, mise qui consiste ` a accepter le prix propos´ e.
• Lorsque le prix propos´ e pour un contrat est inf´ erieur au prix propos´ e ` a la premi` ere
ronde, une mise pour ce contrat peut prendre la forme d’une offre de prix ﬁnale pour ce
contrat. Toutefois, pour ˆ etre valide, cette offre de prix ﬁnale doit ˆ etre
– sup´ erieure au prix propos´ e pour ce contrat ` a la ronde consid´ er´ ee,
– inf´ erieure ou ´ egale au prix propos´ e pour ce contrat ` al aﬁn de la ronde pr´ ec´ edente.
contrairement aux r` egles sp´ eciﬁ´ ees dans l’ench` ere pour contrat simple, un fournisseur n’est pas
exclu de l’ench` ere s’il soumet une offre de prix ﬁnale pour un contrat. Il est en effet possible pour
un fournisseur de soumettre une mise compl` ete qui contient, d’une part, une offre de prix ﬁnale
pour un contrat et, d’autre part, une acceptation du prix propos´ e pour un autre contrat. Par ailleurs,
si un fournisseur est le seul ` a avoir accept´ e le prix propos´ e ` a une ronde donn´ ee, alors le prix propos´ e
` a la ronde suivante est ´ egal au prix que ce fournisseur vient d’accepter ` a la ronde pr´ ec´ edente. Dans
ce cas, les r` egles de validit´ e des mises sp´ eciﬁent que la seule mise admissible pour ce fournisseur
est d’accepter le prix propos´ e. De plus, cette mise est soumise automatiquement. Ceci conduira
donc ` a ce que si un fournisseur est le seul ` a avoir accepter le prix propos´ e pour un contrat alors
ce fournisseur restera actif dans l’ench` ere synchronis´ ee tant que, soit l’ench` ere synchronis´ ee se
termine, soit un autre fournisseur accepte lui aussi le prix propos´ e pour ce contrat.
4.1.3 Adjudication
L’´ etape d’adjudication doit permettre de d´ eterminer, pour chaque contrat, le fournisseur ` a qui
le contrat sera adjug´ e ainsi que le prix d’adjudication.
` Al aﬁn de la derni` ere ronde de l’´ etape de comp´ etition, l’encanteur a d´ etermin´ e la composition
du portefeuille de chaque fournisseur. Ce portefeuille contient tous les contrats pour lesquels soit
ce fournisseur est le seul ` a avoir accept´ e le dernier prix propos´ e pour ce contrat, soit ce fournisseur
48est celui qui a soumis une offre de prix ﬁnale ´ egale ` a la plus basse offre de prix observ´ ee ` al aﬁnd e
la ronde pour ce contrat, soit enﬁn ce fournisseur n’a pas soumis de mise pour ce contrat durant le
d´ eroulement de l’ench` ere. Chaque fournisseur se verra donc adjuger les contrats pour lesquels il a
soumis une mise durant le d´ eroulement de l’ench` ere et qui appartiennent ` a son portefeuille ` al aﬁn
de la derni` ere ronde de l’´ etape de comp´ etition5.
Pour calculer le prix d’adjudication pour un contrat, l’encanteur recueille toutes les offres de
prix ﬁnales qui ont ´ et´ e soumises ainsi que tous les prix propos´ es qui ont ´ et´ e accept´ es durant l’´ etape
de comp´ etition et proc` ede comme suit :
Proc´ edure de calcul du prix d’adjudication d’un contrat
Si, pour un contrat, l’encanteur n’ar e c ¸uq u ’une seule misea alors le prix d’adjudication
est ´ egal au prix propos´ e qui a ´ et´ e accept´ e.
Si, pour un contrat, l’encanteur a rec ¸u au moins deux mises alors le prix d’adjudication
est la deuxi` eme plus basse mise soumise pour ce contrat durant l’´ etape de comp´ etition de
l’ench` ere diminu´ ee d’un montant symbolique  b.
aEn vertu des r` egles de validit´ ed ’un mise pour un contrat, cette mise consiste n´ ecessairement ` a accepter le
prix propos´ e pour ce contrat au d´ ebut de la premi` ere ronde.
bSi plusieurs fournisseurs ont soumis une mise ´ egale ` a la plus basse mise pour un contrat, alors le prix
d’adjudication est ´ egal ` a la plus basse mise.
Pour chaque contrat, le prix d’adjudication est donc calcul´ ed el am ˆ eme mani` ere que le prix d’ad-
judication dans une ench` ere pour contrat simple. Notons toutefois que, dans une ench` ere pour
contrat simple, la situation o` u une seule mise est rec ¸ue ne peut se pr´ esenter du fait que, dans ce
type d’ench` ere, les fournisseurs qui ont soumis un prix de d´ epart propos´ e inf´ erieur ou ´ egal au prix
propos´ e ` a la premi` ere ronde sont oblig´ es d’accepter ce prix propos´ e et ils sont au moins deux ` as e
trouver dans ce cas ´ etant donn´ e que le prix propos´ e ` a la premi` ere ronde est le deuxi` eme plus bas
prix de d´ epart propos´ e.
5Lorsque plusieurs fournisseurs ont soumis des mises pour un contrat et que ce contrat appartient ` a leurs porte-
feuilles, le fournisseur ` a qui le contrat est adjug´ e est tir´ e au hasard parmi ceux-ci. D’autre part, si, pour un contrat,
aucun fournisseur n’a soumis de mise durant l’´ etape de comp´ etition alors ce contrat n’est pas adjug´ e.
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